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RÉSUMÉ 
L ' objectif de cette recherche est d ' évaluer l'existence d'une relation entre 
l'actualisation de la personne de l' auditeur et son niveau de résistance aux pressions 
exercées par son client, tenant compte des valeurs de 1' auditeur et de la balance du 
pouvoir dans la relation auditeur-client. L ' actualisation de la personne, théorie 
importante en psychologie humaniste (Maslow, 1973; Rogers , 1980), n'a jamais été 
étudiée dans les domaines de l' audit et de la comptabilité. Les individus ayant une 
grande actualisation de la personne seront plus apte à agir selon leurs propres valeurs 
et à résister aux pressions externes (Leclerc et al. , 2002), apportant un nouvel angle à 
1 ' étude de 1' indépendance des auditeurs, et plus particulièrement de leurs résistances 
aux pressions exercées par leurs clients. L' attachement à l' indépendance de 
1 'auditeur est intégré dans la présente recherche comme représentation des valeurs de 
1 ' auditeur. Par ailleurs, le cadre conceptuel de la présente recherche intègre la théorie 
de l' actualisation de la personne avec la théorie du pouvoir par l'échange social 
(Emerson, 1962), selon laquelle le pouvoir d ' un acteur A sur un acteur B passe par la 
dépendance de l'acteur B sur l' acteur A. Cette dépendance dépend de 
l' investissement émotionnel de B dans la relation et de la disponibilité de ses buts à 
1 ' extérieur de la relation AB. Les hypothèses de la présente recherche prédisent que 
les auditeurs ayant une grande actualisation de la personne agiront en fonction de 
leurs valeurs, peu impotte la balance du pouvoir dans la relation auditeur-client, et 
que les auditeurs ayant une faible actualisation de la personne seront plus influencés 
par la balance du pouvoir lorsque leurs valeurs priorisent l' indépendance. 
Un sondage a été effectué par questionnaire auprès des associés canadiens en audit 
des quatre grands cabinets, pour un échantillon final de 136 associés et un taux de 
réponse de 32.9%. Notre recherche permet d ' établir une relation entre l' actualisation 
de la personne de l'auditeur, son attachement à l' indépendance et sa résistance aux 
pressions de son client. Plus les valeurs de l' auditeur priorisent l ' indépendance et 
plus son actualisation de la personne est grande, plus 1 ' auditeur résiste aux pressions 
exercées par son client. Par ailleurs, lorsque les valeurs de l' auditeur priorisent 
l' indépendance, ce dernier sera davantage influencé par la balance du pouvoir lorsque 
son actualisation de la personne est faible que lorsqu ' elle est grande. Les résultats de 
la présente recherche indiquent également que les auditeurs considèrent 
l' indépendance comme importante, et qu ' ils considèrent que la balance du pouvoir 
dans la relation auditeur-client est équilibrée. Par ailleurs, les auditeurs ont attribué 
une plus grande importance à l' indépendance en tant que concept fondamental de la 
profession qu ' au niveau de priorisation qu ' ils y accordent dans leurs relations avec 
Xli 
leurs clients, indiquant implicitement que l' importance pratique qu ' ils accordent à 
l'indépendance est moindre que son importance théorique. Une contribution 
importante de la présente recherche est d'avoir permis d'établir une relation entre 
l'actualisation de la personne de l' auditeur et sa résistance aux pressions du client. 
Cette recherche est également la première à avoir obtenu des données empiriques sur 
les perceptions qu 'ont les auditeurs de l' équilibre du pouvoir dans la relation 
auditeur-client. 
Mots-clé : actualisation, auditeurs , pouvoir, indépendance, résistance aux pressions 
ABSTRACT 
The objective of this research is to evaluate the existence of a relationship between 
auditor self-actualization and auditor resistance to client pressures, considering 
auditor values and the power balance in the auditor-client relationship. Self-
actualization, a key theory in humanistic psychology (Maslow, 1973, Rogers, 1980), 
has never been studied in the auditing and accounting domains. Individuals with high 
self-actualization are more able to act according to their own values and resist 
externat pressures (Leclerc et al., 2002), offering a new angle to the study of auditor 
independence, and particularly auditor resistance to client pressure. The auditor' s 
independence attachment is integrated in this research as a representation of auditor 
values. Furthermore, the conceptual framework of this research integrates self-
actualization theory with power and social exchange theory (Emerson, 1962), 
according to which the power of actor A over actor B exists through the dependence 
of B upon A. This dependence depends on the emotional investment of B in the 
relationship and on the availability of B 's goals outside the AB relationship. The 
hypothesis of this research predict that auditors with a high self-actualization will act 
according to their values, regardless of the power balance in the auditor-client 
relationship, and that auditors with low self-actualization with a strong attachment to 
independence will be more influenced by client power than those with a high self-
actual ization. 
A mail survey was conducted of Canadian Big Four audit pattners, with a final 
sample of 136 partners and a response rate of 32.9%. Our results show a relationship 
between auditor self-actualization, auditor attachment to independence and auditor 
resistance to client pressure. The more the auditor' s values show a priority to 
independence, and the higher auditor self-actualization, the higher the auditor's 
resistance to client pressure. Futthermore, when auditor's values prioritize 
independence, auditors with lower self-actualization will be influenced more by 
power balance than auditors with a higher self-actualization. The results of our 
research also show that auditors consider that independence is important and they 
consider that power in the auditor-client relationship is balanced. Furthermore, 
auditors attributed a greater importance to independence as a fundamental concept in 
the profession than the level of prioritization of independence in their client 
relationships, indicating implicitly that independence is more important in theory than 
in practice. An impottant contribution of this research is to establish the existence of 
a relationship between auditor self-actualization and auditor resistance to client 
pressure. This research is also the first to obtain empirical data on auditors' 
perceptions of the power balance in the auditor-client relationship. 
Key words: self-actualization, auditors, power, independence, resistance to pressure. 
INTRODUCTION 
Les recherches précédentes en audit concluent que les états financiers audités sont le 
résultat des négociations auditeur-client (Iyer et Rama, 2004). Lors de ces 
négociations, l'auditeur subit des pressions de la part de son client, pour se conformer 
à la position adoptée par ce dernier, notamment lors de désaccords sur des anomalies 
aux états fmanciers (Gibbins, Salterio et Webb, 2001; Iyer et Rama, 2004; Moore et 
al., 2006). La négociation auditeur-client a une place importante dans la littérature en 
audit. Selon Brown et Wright (2008) : 
Recognition is growing that the financial statements ultimately result 
from a resolution or negotiation process between the auditor and 
management (Antle et Nalebuff, 1991; Gibbins, Salterio et Webb, 2001; 
Gibbins, McCracken et Salterio, 2005; Trotman, Wright et Wright, 
2005). Sorne may argue that auditors no longer "negotiate" with their 
clients with the recent passage of the Sarbanes-Oxley Act (SOX) 
(2002), which mandates significantly greater responsibilities and power 
to auditors and audit committees. However, it is widely accepted that 
financial statements inherently often entail the interpretation and 
application of complex, imprecise reporting standards and the 
developrnent of estimates that may involve considerable judgment 
(Gibbins, Salterio et Webb, 2001; Gibbins, McCracken et Salterio, 
2005). [ . .. ] Thus, the auditor and client must resolve difficult, 
contentious matters that arise. (p.91) 1 
1 L'idée que les états financiers résultent ultimement d'une résolution ou d'un processus de 
négociations entre l'auditeur et son client, est de plus en plus répandue (Antle et Nalebuff, 1991; 
Gibbins, Salterio et Webb, 2001; Gibbins, McCracken et Salterio, 2005; Trotrnan, Wright et Wright, 
2005). Certains diront que les auditeurs ne "négocient" plus avec leurs clients avec le passage de la 
Loi Sarbanes-Oxley (SOX) (2002), qui confère des pouvoirs significativement plus importants aux 
auditeurs et comités d'audit. Cependant, il est largement accepté que les états financiers requièrent 
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Les recherches précédentes ont permis d'identifier plusieurs caractéristiques 
personnelles (telles que le raisonnement moral de l'auditeur (Gul, Ng et Wu Tong, 
2003; Windsor et Ashkanasy, 1995)) et situationnelles (principalement le risque et le 
pouvoir du client (Braun, 2001; Casterella et al., 2004; Felix, Gramling et Maletta, 
2005; Nagy, 2005; Wright et Wright, 1997)) pouvant influencer la prise de décisions 
de l'auditeur. Cependant, aucune recherche n'a véritablement réussi à expliquer la 
capacité personnelle de l'auditeur à résister aux pressions exercées par son client lors 
de négociations. 
L'objectif de la présente recherche est d'évaluer l'existence d'une relation entre 
l'actualisation de la personne de l'auditeur et son niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client, tenant compte des valeurs de l'auditeur et de la 
balance du pouvoir dans la relation auditeur-client. 
L'actualisation de la personne, théorie importante en psychologie humaniste, n'a 
jamais été étudiée dans les domaines de 1' audit et de la comptabilité. Pourtant, selon 
Maslow (1973), un individu avec une grande actualisation de la personne aura une 
plus grande indépendance envers son environnement physique et social. Cette théorie 
a un important potentiel explicatifrelativement à l'indépendance des auditeurs. Selon 
Maslow (1954), l'actualisation de la personne est l'utilisation et l'exploitation 
complète des talents, capacité et potentiel de l'individu. Dans la même veine, Rogers 
(1980) définit l'actualisation de la personne comme étant la motivation d'atteindre 
son plein potentiel. Une autre définition de ce concept selon Maslow (1973) est le 
désir de devenir ce que l'on est et tout ce dont on est capable. Pour Leclerc et al. 
l'interprétation et l'application de normes comptables complexes et imprécises, et de l'utilisation 
d'estimations comptables impliquant un niveau important de jugement (Gibbins, Salterio et Webb, 
2001; Gibbins, McCracken et Salterio, 2005). [ ... ] Par conséquent, l'auditeur et le client doivent 
résoudre des problèmes complexes et conflictuels qui se développent (en cours d'audit) . (p. 91) 
(fraduction libre) 
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(2002), l' actualisation de la personne est un processus de mise en valeur et de 
développement du potentiel de la personne en congruence avec son image de soi et 
avec son expérience d'elle-même et de son environnement. Selon Frame (1996), 
l'actualisation de la personne se définit par la progression vers un besoin englobant 
tous les autres, le besoin d' être rationnel. 
Les caractéristiques de la théorie de 1' actualisation de la personne peuvent s'avérer 
pertinentes pour expliquer la capacité de l' auditeur à résister aux pressions exercées 
par son client, et conséquemment demeurer indépendant2. Ainsi, selon Leclerc et al. 
(2002), l' individu ayant une grande actualisation de la personne agira en fonction de 
ses propres valeurs plutôt qu 'en fonction des attentes des autres individus et des 
pressions que ces derniers peuvent tenter d'exercer3. La théorie de l'actualisation de 
la personne signifie que 1' auditeur serait apte à agir selon ses propres convictions et 
valeurs sans se laisser influencer par les attentes de ses pairs et les pressions de son 
client. Il est cependant important de différencier les valeurs de l' auditeur des valeurs 
de la profession. Le fait d'agir selon ses valeurs n'implique pas nécessairement que 
1' auditeur agira de manière plus indépendante, tel que requis par la profession. Le 
cadre conceptuel développé pour la présente recherche intègre 1' attachement à 
l'indépendance de l ' auditeur comme représentation de ses valeurs, permettant de 
présenter une différence potentielle entre les valeurs de 1' auditeur et celles 
préconisées par la profession. 
Afin de mieux cerner les pressions exercées par le client sur l' auditeur, la présente 
recherche se base sur la théorie du pouvoir par l'échange social (Emerson, 1962), 
laquelle a été appliquée à la relation auditeur-client par Nichols et Priee (1976). Cette 
2 L'actualisation de la personne peut être étudiée à di fférents niveaux : le niveau cognitif n 'est 
pas étudié dans la présente recherche, qui est de type corrélationnel. 
3 La présente proposition de thèse intègre les valeurs de l'auditeur dans son cadre conceptuel; 
les valeurs du client ne seront pas étudiées. 
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théorie définit le pouvoir d'un acteur A sur un acteur B à travers la dépendance de 
l'acteur B sur l'acteur A. Cette dépendance mutuelle entre les deux acteurs dépend 
de l'investissement émotionnel de chaque individu dans l'objectif que chacun désire 
obtenir à travers la relation AB, et dans la disponibilité de cet objectif à l'extérieur de 
cette relation. La théorie du pouvoir par l'échange social permet d'intégrer les 
variables situationnelles identifiées dans la littérature en audit avec la variable 
personnelle qu ' est l' investissement émotionnel de l' auditeur. 
L'intégration des théories de l'actualisation de la personne et du pouvOir par 
1' échange social au sein d'un même cadre conceptuel permettra de prédire le 
comportement de l'auditeur aux pressions du client dans divers contextes. Les 
hypothèses de la présente recherche prédisent que les auditeurs ayant une grande 
actualisation de la personne agiront en fonction de leurs propres valeurs, peu importe 
la balance du pouvoir dans leurs relations auditeur-client. De plus, les auditeurs ayant 
une plus faible actualisation de la personne seront plus influencés par la balance du 
pouvoir lorsque leurs valeurs priorisent l'indépendance. 
Le devis méthodologique de la recherche prend la forme d'un questionnaire envoyé à 
l'ensemble des associés canadiens spécialisés en audit des quatre grands cabinets 
d'experts-comptables enregistrés auprès de Conseil canadien de la reddition des 
comptes (CCRC). Le questionnaire permet de mesurer leur niveau d'actualisation de 
la personne et leur attachement à l'indépendance et, dans une situation vécue, la 
balance du pouvoir dans la relation auditeur-client, le niveau de pressions exercées 
par leurs clients et leur niveau de résistance face à ces pressions. 
La principale contribution de la présente recherche est d 'étudier 1' influence de 
l' actualisation de la personne sur l 'auditeur, caractéristique personnelle qui n ' a jamais 
été étudiée dans le domaine de l' audit. Notre recherche permet d 'établir une relation 
entre l'actualisation de la personne de l'auditeur, son attachement à l'indépendance et 
---
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sa résistance aux pressions exercées par son client. Plus les valeurs de 1 'auditeur 
priorisent l'indépendance et plus son actualisation de la personne est grande, plus 
l'auditeur résiste aux pressions exercées par son client. Cette contribution est 
d'autant plus intéressante que les recherches précédentes en gestion indiquent que 
l'actualisation de la personne n'est pas seulement bénéfique pour l'individu, mais 
également pour l'organisation au sein de laquelle il évolue (Dorer et Mahoney, 2006). 
La présente recherche permet de mieux comprendre les influences que subissent les 
auditeurs de la part de leurs clients et, potentiellement d'améliorer la pratique en 
cabinet afin de favoriser une plus grande actualisation de la personne au sein de la 
profession. Par ailleurs, bien que la théorie du pouvoir par l'échange social ait déjà 
été étudiée dans la relation auditeur-client, la présente recherche est la première, à ma 
connaissance, à appliquer empiriquement cette théorie au domaine de l'audit. En 
effet, Nichols et Priee (1976) ont développé un argumentaire à partir de la théorie du 
pouvoir par l'échange social selon lequel la relation auditeur-client est déséquilibrée 
en faveur du client, mais sans tester empiriquement leurs affirmations. Les résultats 
de la présente recherche indiquent que, selon les auditeurs, la balance du pouvoir dans 
la relation auditeur-client est équilibrée. Par contre, les auditeurs sont influencés par 
le pouvoir du client, mais les auditeurs ayant un plus grand attachement à 
l'indépendance et une plus grande actualisation de la personne sont moins influencés 
par ce pouvoir. 
Le présent texte se divise en cinq chapitres. Le premier chapitre propose une revue 
de la littérature sur l'actualisation de la personne, l'indépendance de l'auditeur, le 
pouvoir dans la relation auditeur-client et finalement la négociation auditeur-client. 
Le deuxième chapitre établit les fondements théoriques de la présente recherche et en 
développe le cadre conceptuel, incluant l'objectif et les hypothèses de recherche. Le 
troisième chapitre présente le cadre méthodologique permettant de tester les 
hypothèses de la présente recherche. Le quatrième chapitre présente les résultats de 
---
---
---
---
---
-----
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la présente recherche, le cinquième chapitre discute de ces résultats, et présente les 
limites, contributions et avenues de recherche future, et est suivi d'une conclusion. 
CHAPITRE! 
REVUE DE LA LITTÉRATURE 
La revue de la littérature présentée dans le présent chapitre se structure comme suit : 
la première section présente la littérature sur l'actualisation de la personne, la seconde 
section discute de l'indépendance de l'auditeur, plus précisément l'importance du 
concept d'indépendance dans la profession, ainsi que des caractéristiques 
personnelles des auditeurs et des caractéristiques situationnelles qui influencent cette 
indépendance, la troisième section discute de la relation de pouvoir entre l 'auditeur et 
son client, la quatrième section présente un aperçu de la littérature sur la négociation 
auditeur-client, suivie d'une conclusion. 
1.1 Actualisation de la personne 
1.1.1 Introduction de la théorie 
La théorie de l' actualisation de la personne a d 'abord été élaborée par Maslow 
(1954), avec la théorie de la motivation et, plus spécifiquement, la pyramide des 
besoins. Selon la théorie des besoins de Maslow (1954), l' actualisation de la 
personne se trouve au sommet de la pyramide des besoins, telle que présentée à la 
---
---
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figure 1.1. Chacun des échelons de la pyramide représente un mveau de 
développement de la motivation de l'individu. Selon le fonctionnement de la 
pyramide, un besoin satisfait n'est plus une source de motivation. En comblant les 
besoins des échelons inférieurs, l'individu peut passer au prochain niveau dans la 
pyramide. Par conséquent, lorsque les besoins inférieurs sont satisfaits , l' individu est 
libéré de la pulsion qui le pousse à combler ces besoins, et est poussé par sa tendance 
à l' actualisation, c' est-à-dire la motivation de développer son plein potentiel. 
Besoins 
d'actualisation de 
la personne 
Besoins d'es time 
Besoins sociaux 
(appartenance) 
Besoins de sécurité 
Besoins physiologiques 
Figure 1.1 La pyramide des besoins selon Maslow (1954). 
---
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---
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Bien que Maslow (1954) classe l'actualisation de la personne dans la pyramide des 
besoins, il considère qu'il s'agit d'un concept distinct. Contrairement aux autres 
besoins, l 'actualisation de la personne n'est pas extrinsèque à l'humain; elle 
représente la croissance de l'humain lui-même. La motivation qui y est reliée ne vise 
pas à combler un manque, mais vise plutôt la croissance totale de l'individu4. 
Maslow mentionne que les individus ayant une grande actualisation de la personne 
sont peu sensibles aux récompenses, mais sont plutôt motivés par leur développement 
personnel. Par exemple, ces individus tendent à occuper un emploi dont ils tirent du 
plaisir et de la motivation, ce qui sous-entend qu'ils ne travaillent pas seulement pour 
la compensation financière qui en découle. Cette motivation intrinsèque est rendue 
possible par la satisfaction des besoins financiers (de niveau inférieur) de l'individu, 
lui permettant de se consacrer à sa croissance personnelle. 
Plusieurs autres chercheurs se sont intéressés à la théorie de 1' actualisation de la 
personne au fil des ans et ont permis d'en supporter les principaux aspects. Ainsi, 
O'Connor et Yballe (2007) ont revisité les contributions de Maslow ainsi que les 
critiques dont il a fait l'objet et ont conclu que plusieurs de ces critiques sont 
injustifiées. S'il est vrai que le modèle de la pyramide des besoins n'a pas été 
démontré empiriquement, notamment dans la progression d'un échelon à l'autre, il 
faut se rappeler que Maslow lui-même présentait la pyramide des besoins comme une 
simplification de la réalité puisqu'en fait plusieurs besoins peuvent motiver l'individu 
de façon simultanée. Par conséquent, l'actualisation de la personne ne doit pas être 
4 En fait, l'actualisation n'est pas le seul besoin intrinsèque. Le besoin d'estime est composé 
d'une partie inférieure et d'une partie supérieure : la partie inférieure est reliée à 1 'estime des autres 
(certains auteurs nomment cet échelon les besoins d' égo (Greene et Burke, 2007), qu'ils décrivent 
comme le besoin de reconnaissance et de respect d'autrui), alors que la partie supérieure est l' estime de 
soi, laquelle est intrinsèque. (Kenrick et al. , 2010) 
- - - - - -
- - - - - -
- - - - - -
- - - - - -
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vue comme une fin, mais plutôt comme un processus continu de croissance de 
l'individu. Selon Leclerc et al. (2002) : 
L'actualisation est un processus qui n'est jamais terminé, qui résulte 
d'une tendance fondamentale présente chez tout être humain et qui est 
susceptible de se modifier sans cesse selon les circonstances de 
1' environnement et les dispositions de 1 'individu. (p.6) 
Outre Maslow (1954), Rogers (1980), autre pilier de la théorie de l'actualisation de la 
personne, défmit ce concept comme étant la motivation d'atteindre son plein 
potentiel. Selon Rogers (1980), il s'agit d'une tendance naturelle chez l'individu vers 
un développement complet et complexe. Rogers (1980) considère que l'actualisation 
de la personne est intimement reliée à la perception que 1 'individu a de la réalité et à 
son concept de soi5, c'est-à-dire la façon dont l'individu se perçoit. La tendance à 
l'actualisation de la personne est la tendance à l'optimisation, à l'autorégulation et à 
l'indépendance vis-à-vis du contrôle externe (Rogers, 1980). 
Selon Leclerc et al. (2002), l'actualisation est« un processus de mise en valeur ou de 
développement du potentiel de la personne en congruence avec son image de soi et 
avec son expérience d'elle-même et de son environnement» (p.5). 
---
Le niveau d'actualisation d'un individu est en rapport direct avec son 
degré d'ouverture, d'écoute et de lucidité par rapport à la totalité de son 
expérience (intrapersonnelle, interpersonnelle et environnementale) et 
avec son aptitude à agir en conformité avec la perception qu'il a de lui-
même, des autres et du monde à travers cette expérience. (Leclerc et al., 
2002, p.7) 
5 En anglais Self-concept 
-----
---
---
-----
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Selon Leclerc et al. (2002), l'individu qui a une grande actualisation de la personne 
sera ainsi en mesure de tirer davantage parti de son expérience et de se développer à 
son plein potentiel; il agira davantage selon ses convictions, lesquelles se basent sur 
une perception plus claire de la réalité. 
O'Connor et Yballe (2007) mentionnent que les individus ayant une grande 
actualisation de la personne ont une attitude contributive; ils cherchent à contribuer à 
la société plutôt qu'à se faire rétribuer. Ces individus sont dirigés par des motifs 
internes, et non par des récompenses externes. De plus, l'individu ayant un grand 
niveau d'actualisation de la personne est capable de résister aux attentes et pressions 
sociales (Leclerc et al., 2002). Mok (2002) explique que l'individu ayant une grande 
actualisation ne cherchera pas la conformité et le respect des normes sociales, mais 
plutôt le sentiment d'accomplissement personnel. Il en découle que cet individu ne 
craindra pas de prendre des décisions en accord avec ses valeurs personnelles mais 
contraires aux attentes des autres. 
Thornton, Privette et Bundrick (1999) indiquent que le construit d'actualisation de la 
personne est parallèle à celui de performance de pointé, concept dont ils étudient 
1' apparition et la fréquence chez les leaders du monde des affaires. La performance 
de pointe est l'accomplissement personnel au-delà des attentes et de ses propres 
capacités. Deux éléments importants reliés à ce construit sont un focus clair et une 
image claire de sa propre personne. 
Frame (1996) amène une perspective reliant l'actualisation de la personne au concept 
de rationalité des philosophes. La personne ayant une grande actualisation aura ainsi 
la capacité de détachement nécessaire pour percevoir clairement le monde et prendre 
6 En anglais Peak performance 
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les décisions les plus appropriées, non seulement pour elle-même mais pour ce 
monde qui 1' entoure. 
Les définitions et explications du concept d 'actualisation de la personne de la 
présente section permettent d' identifier des caractéristiques reliées à ce concept. 
L'individu ayant une grande actualisation de la personne cherche à croître et atteindre 
son plein potentiel (Leclerc et al., 2002; Maslow, 19 54, 1973; Rogers, 1980), 
croissance qui n 'est jamais terminée (Leclerc et al. , 2002). Cet individu est peu 
sensible aux récompenses externes (O 'Connor et Yballe, 2007; Maslow, 1973), étant 
capable de résister aux pressions des autres (Leclerc et al. , 2002; Mok, 2002). Il a une 
perception plus claire et rationnelle de la réalité (Frame, 1996; Leclerc et al. , 2002; 
Thomton, Privette et Bundrick, 1999). 
Bien que l'actualisation de la personne n'a jamais été étudiée en comptabilité, elle a 
intéressé plusieurs chercheurs en gestion, notamment en marketing et en ressources 
humaines. Ainsi, selon Wolfe et Sisodia (2003), l'actualisation de la personne est le 
processus de développement qui amène l ' individu à devenir son Moi réel. Le Moi 
réel est moins influencé par les pairs et autres influences sociales, et plus difficile à 
convaincre selon les méthodes de marketing traditionnelles . Wolfe et Sisadia (2003) 
opposent le concept d'actualisation. de la personne (self-actualization) au concept 
d' actualisation sociale (social actualization). L'actualisation est également reliée à 
l'anti consommation et à la simplicité volontaire (Iyer et Muncy, 2009), les individus 
ayant une grande actualisation de la personne étant moins enclins à rechercher la 
satisfaction dans les biens matériels . Par ailleurs, l'actualisation de la personne est 
reliée aux concepts de motivation intrinsèque et de satisfaction au travail (Di Cesare 
et Sadri, 2003; Dorer et Mahoney, 2006). L'individu qui s'accomplit au travail aura 
un plus grand niveau d' actualisation de la personne et il offrira en retour une 
meilleure performance, laquelle contribuera au succès de 1' organisation au sein de 
laquelle il évolue (Dorer et Mahoney, 2006). 
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L'actualisation de la personne n'a jamais été étudiée dans le domaine de l'audit; 
pourtant, les caractéristiques des individus ayant une grande actualisation de la 
personne offrent un grand intérêt pour l'étude de l'indépendance des auditeurs. La 
prochaine section permettra d' expliquer ces caractéristiques. 
1.1 .2 Caractéristiques des individus ayant une grande actualisation de la personne 
La présente section vise à présenter et expliquer les caractéristiques reliées à 
l' actualisation de la personne afin de faire ressortir les facettes s 'appliquant à la 
problématique de l ' indépendance des auditeurs. Selon Maslow (1973), les personnes 
ayant une grande actualisation présentent une série de caractéristiques particulières, 
présentées au tableau 1.1. 
Ces caractéristiques ont été observées par Maslow (1973) sur plusieurs années 
d' études de sujets répondant à la description d 'une grande actualisation de la 
personne, c'est-à-dire exploitant pleinement leurs capacités et leur potentiel. 
Plusieurs autres chercheurs ont étudié l 'actualisation de la personne et permettent de 
corroborer plusieurs des caractéristiques identifiées par Maslow (1973). 
Sumerlin et Bundrick (1996) ont développé une mesure courte de l' actualisation de la 
personne (Brief Index of Self-Actualization). Pour ce faire , ils se sont basés 
exclusivement sur les écrits de Maslow (1973) pour d ' abord établir une liste de onze 
caractéristiques relatives à 1' actualisation de la personne. Ces caractéristiques sont 
1' autonomie, le mouvement vers la capacité, le courage, la curiosité, le caractère 
démocratique, l'absence de peur de sa propre grandeur (complexe de Jonah), 
---
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l'ouverture à l'expérience, la capacité de donner un sens à sa vie, l'acceptation de soi, 
le confort avec la solitude et la capacité de vivre le moment présent tout en intégrant 
ses expériences passées et ses buts futurs (intégration dans le temps). Sumerlin et 
Bundrick (1996) ont établi cette liste en omettant les caractéristiques pouvant être 
expliquées par une combinaison d'autres caractéristiques. L'analyse en composantes 
principales effectuée par Sumerlin et Bundrick (1996) a permis de réduire cette liste à 
sept facteurs finaux : l'actualisation globale, le complexe de Jonah, la curiosité, le 
confort avec la solitude, 1' ouverture à 1' expérience, le caractère démocratique et le 
sens à la vie. 
Tableau 1.1 Caractéristiques de 1' actualisation de la personne, adapté de Maslow 
(1973) 
1. Perception plus efficiente de la réalité et relations plus confortables avec cette réalité 
2. Acceptation, de soi, des autres et de la nature 
3. Spontanéité, simplicité et naturel 
4 . Focus sur le problème, plutôt que sur l' impact du problème sur sa personne 
5. Qualité de détachement et besoin d'intimité 
6. Autonomie et indépendance par rapport à la culture et à l'environnement 
7. Appréciation constamment renouvelée des bonnes choses 
8. Peak experiences (sentiment de bien-être et bonheur intense, expérience mystique) 
9. Gemeinschaftsgetfühl (appartenance, sympathie et affection envers les autres) 
10. Relations interpersonnelles 
11. Structure de caractère démocratique 
12. Distinction importante entre la fin et les moyens 
13. Sens de l'humour philosophique et non hostile 
14. Créativité 
15 . Résistance à 1' acculturation 
16. Connaissance de ses faiblesses et imperfections, et tendance vers l'amélioration de soi 
---
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Rogers (1980), comme Maslow (1973), considérait que les deux grands courants de la 
pensée en psychologie de leur époque, le behaviorisme et la psychanalyse, avait une 
lacune importante car ils ne permettaient pas d'étudier les vies des gens sains et 
normaux (Zemke, 1998). Rogers considère l 'actualisation de la personne d'abord 
comme un processus, et non un état, de la personne (Vitterso, 2004). 
Persons and groups [ ... ] move away from rigidity and towards 
flexibility, away from static living toward process living, away from 
dependence towards autonomy, away from defensiveness toward self-
acceptance, away from predictable toward unpredictable creativity. 
They exhibit living proof of an actualizing tendency. (Rogers, 1980, 
p.44). 7 
Selon Rogers, les caractéristiques principales de l'actualisation de la personne sont 
les suivantes : flexibilité, vie active, autonomie, acceptation du soi et créativité 
imprévisible. 
Leclerc et al. (2002), à partir des textes de Maslow et Rogers, ont approfondi 1' étude 
de l'actualisation de la personne en établissant dans un premier temps une liste des 
caractéristiques des individus ayant une grande actualisation de la personne, et en 
développant à partir de ces caractéristiques une mesure de l'actualisation (Mesure de 
l'actualisation du potentiel, ci après MAP). Leclerc et al. (2002) identifient deux 
dimensions principales de 1' actualisation de la personne, lesquelles sont présentées à 
la Figure 1.2: la référence à soi et l 'ouverture à l'expérience. Les défmitions qu'ils 
donnent à chacune de ces dimensions sont les suivantes: 
7 Les personnes et les groupes [ ... ] se déplacent de la rigidité vers la flexibilité, de la vie 
passive à la vie active, de la dépendance à l'autonomie, de la défensive à l'acceptation du soi, du 
prévisible à la créativité imprévisible. Ils font preuve de tendance à 1 'actualisation. (fraduction libre) 
---
La référence à soi mesure la tendance à s 'appuyer sur des critères de 
référence internes pour s 'évaluer, décider et agir. [ . .. ] La personne 
pense et agit en fonction de ses convictions et de ses valeurs plutôt 
gu' en se basant sur 1' opinion des autres et sur leurs attentes ou en 
cédant aux pressions sociales. Cette tendance suppose une bonne 
estime de soi et une confiance en ses capacités. Elle se traduit 
également par la capacité de s' adapter aux changements et aux échecs. 
(Leclerc et al., 2002, p.40). 
L 'ouverture à 1' expérience mesure la tendance à faire confiance et à 
s'ouvrir à la totalité de son expérience. (Leclerc et al., 2002, p.40) 
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La référence à soi, composée des sous-dimensions autonomie et adaptation, est la 
plus pertinente pour l' indépendance des auditeurs, puisqu'elle concerne la prise de 
décisions et la capacité à résister aux pressions sociales. 
1 
Actualisation de la personne 
1 
Référence à soi Ouverture à l'expérience 
Ouverture Ouverture Ouverture 
Autonomie Adaptation 
à soi aux autres à la vie 
Figure 1.2 Échelles et sous-échelles de la MAP (Leclerc et al. , 2002). 
-----
---
---
-----
------
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L'autre dimension de la MAP, l'ouverture à l'expérience, est également considérée 
par Rogers (1980) comme un concept clé de l'actualisation de la personne, et est 
reliée à la croissance personnelle. Ce concept peut également s'appliquer à 
l'indépendance des auditeurs. L'influence potentielle de l'actualisation de la personne 
et de ses composantes sur l'indépendance des auditeurs sera discutée dans le prochain 
chapitre. 
1.1.3 Sommaire 
L'actualisation de la personne a une influence sur l'indépendance de l'individu face à 
son environnement physique et social. Les individus ayant une grande actualisation 
de la personne présentent plusieurs caractéristiques qui pourraient influer sur 
l'indépendance de l'auditeur et sa capacité à résister aux pressions exercées par son 
client. Plusieurs chercheurs ont défini ces caractéristiques. Les dimensions plus 
pertinentes à la présente recherche sont les dimensions et sous-dimensions établies 
par Leclerc et al. (2002), puisqu'elles supportent et regroupent les caractéristiques 
identifiées par les deux grands pionniers de la théorie, Maslow et Rogers . 
1.2 Indépendance de l'auditeur 
Independence is the essence of auditing. (Mautz et Sharaf, 1961, p.48)8 
8 L'indépendance est l'essence de l'audit. (Traduction libre) 
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1.2.1 Importance du concept 
La pertinence de l'audit externe est basée sur l'indépendance de l'expert (l'auditeur) 
qui émet une opinion sur les états financiers d'une entreprise. L'importance de cette 
indépendance est généralement acceptée comme un fait ; elle est reconnue comme 
étant un concept fondamental à l'audit (Flint, 1988; Mautz et Sharaf, 1961). Tel que 
stipulé par Miller (1992), l' indépendance de l' auditeur est nécessaire à sa crédibilité 
et au succès à long terme de sa profession. L 'opinion généralisée dans la profession 
est que sans indépendance, l'audit n 'aurait aucune valeur et les cabinets d'audit 
n'auraient pas de raison d'être (Moore et al., 2006; Power, 1997). Power (1997) 
nomme l'indépendance comme l'une des quatre composantes essentielles à l'audit, 
lesquelles sont l' indépendance relativement à l 'objet audité, un travail technique sous 
forme d' accumulation d ' information probante, l'expression d'une opinion basée sur 
cette information probante et un objet audité clairement défini . Flint (1988) estime 
que les caractéristiques essentielles de l'audit sont l ' indépendance de son statut et 
l'absence de contraintes. 
The audit process [ ... ] should be independent in every sense from the 
organization and the members of the organization who are subject to 
audit. This means that the audit view that is taken or the audit 
judgment that is formed should be completely objective. [ .. . ] It is 
primarily on the basis of its independence that the audit derives its 
authority and its acceptance. (Flint, 1988, p.29).9 
Par ailleurs, selon Green (2006) : 
9 Le processus d 'audi t doit être indépendant, à tous points de vue, de l'organisation et de ses 
membres qui sont suj ets à 1 ' audi t. Ceci signifie que la vision de 1 'audit ou le jugement formé doit être 
complètement obj ectif[ .. . ]. C 'est prioritairement de son indépendance que l ' audi t tire son autorité et 
son acceptation. (Traduction libre) 
Independence has become part of the basic philosophy of the auditing 
profession in Canada, and auditors leam this fundamental concept 
from the profession's rules of conduct and from other practitioners. 
(Green, 2006, p.39). 10 
1.2 .2 Menaces à 1' indépendance de 1' au di te ur 
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Cette indépendance de l'auditeur n'est pas absolue; elle est au contraire menacée par 
divers facteurs . La menace la plus importante découle du fait que l'auditeur est 
rémunéré pour son travail par les personnes responsables de l'information qu'il 
audite. Selon Ashbaugh (2004), ce problème est ancré dans la nature du contrat 
d'audit. L'auditeur est nominé et payé par l'entreprise dont il doit auditer les états 
fmanciers. 
It seems obvious that the audit contract suffers from the « a dog will not 
bite the hand that feeds him » problem and that auditors' independence 
in mental attitude is a challenge (Ashbaugh, 2004, p.144). 11 
Les contrats du même type que l'audit, où un expert est embauché pour donner son 
opinion sur un élément, sont généralement accordés par une tierce partie et non par 
l'entreprise (ou l' individu) qui fait l'objet de l'évaluation (Ashbaugh, 2004). En ce 
sens, le contrat d'audit est unique car l'expert (l'auditeur) est engagé par l'entité au 
sujet de laquelle il doit émettre une opinion, ce qui rend son objectivité plus difficile. 
10 L'indépendance s ' est intégrée à la philosophie de base de la profession d ' audit au Canada 
et les auditeurs apprennent ce concept fondamental à partir des règles de déontologie et au contact des 
autres praticiens. (Traduction libre) 
11 Il semble évident que l' audit souffre du problème du « chien qui ne mord pas la main qui le 
nourrit » et que 1' indépendance d' esprit de 1 ' auditeur est un défi . (Traduction libre) 
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De plus, le bénéficiaire réel du service fourni par l' auditeur n ' est pas l'entreprise 
cliente, mais les utilisateurs des états financiers de 1' entreprise (Nichols et Priee, 
1976). Tel qu ' expliqué par Nichols et Priee (1976), en cas de désaccord entre 
l'auditeur et son client, ce dernier peut exercer des pressions sur l'auditeur dans le but 
de l'influencer à se ranger au point de vue du client et ainsi potentiellement aller à 
l'encontre des normes d' audit et du code de déontologie de sa profession. L'auditeur 
se trouve alors en conflit entre son obligation professionnelle et sa relation d 'affaires 
avec son client, qui risque d 'être compromise si ce dernier n ' est pas satisfait de la 
résolution du problème. 
Afin de mieux comprendre la nature de l'indépendance réelle de l ' auditeur, il est utile 
de distinguer entre deux types d' indépendance: l'indépendance organisationnelle et 
l'indépendance opérationnelle (Power, 1997). L'indépendance organisationnelle, 
laquelle a fait l'objet de nombreuses recherches (par exemple : Boyd, 2004; lyer et 
Rama, 2004; Meyer, Rigsby et Boone, 2007; Miller, 1992), fait référence aux règles 
régissant les relations auditeur-client, particulièrement pour les sociétés cotées, tel 
que la rotation obligatoire des auditeurs et la restriction des services autres que 
d'audit pouvant être offerts par l'auditeur. L ' indépendance organisationnelle découle 
de la mise en place d'une structure pouvant permettre à l ' auditeur d'imposer les 
sanctions nécessaires selon la situation.12 En absence de cette structure 
règlementaire, l'auditeur se trouverait désavantagé face au pouvoir de négociation de 
son client. Cette indépendance organisationnelle est bien documentée dans la 
littérature et a été discutée dans l'actualité notamment avec la loi Sarbanes-Oxley aux 
États-Unis. Les contributions de la loi Sarbanes-Oxley à cet effet ont été de réduire 
l'étendue des services autres que d'audit pouvant être offerts par les auditeurs, de 
créer un organisme de supervision et d'inspection des audits de sociétés publiques, et, 
12 Par exemple, 1 'émission d'une opinion avec restriction si la direction refuse de corriger des 
anomalies importantes constitue une sanction de la part de 1 'auditeur. 
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finalement, de clarifier l'importance des contrôles internes et de l' audit de l'entité 
dans son ensemble (Silvers, 2007). 
Au Canada, la loi 198 a été implantée en 2003 avec les mêmes objectifs principaux 
que la loi Sarbanes-Oxley. Les mesures principales de cette loi consistent à obliger 
les entreprises à implanter de bons contrôles internes et à en valider le 
fonctionnement, ainsi qu'à réglementer l' indépendance des auditeurs et des membres 
du comité d'audit. Le Conseil canadien sur la reddition des comptes (CCRC) et le 
règlement 52-108 assurent de leur côté le rôle de supervision et d'inspection du 
travail des auditeurs (Conseil Canadien sur la reddition des comptes, 2010). 
Finalement, le règlement sur l' indépendance (Règlement 204) (ICCA, 2011) présente 
un guide détaillé permettant de clarifier le concept d' indépendance et aider les 
auditeurs dans leur prise de décisions. Ainsi, le guide sur l' indépendance de l'OCAQ 
(2004) classifie les menaces à l' indépendance en cinq catégories (intérêt personnel, 
autocontrôle, représentation, familiarité et intimidation) et donne des exemples 
concrets dans chacune de ces catégories. Le guide comporte une section sur les 
interdictions pour chacune des catégories de menaces avec exemples à l'appui . 
Toutes ces réglementations s'inscrivent dans une optique d'amélioration de 
l'indépendance organisationnelle des auditeurs, par une réglementation accrue de la 
structure entourant 1' audit. 
Par contre, un risque existe que la multiplication des règles d' indépendance amène à 
perdre de vue l' objectif fondamental de ces règles et le principe de base de 
l'indépendance, c'est-à-dire que l' auditeur doit faire preuve d'objectivité dans son 
opinion (Green, 2006). 
Recent high profile events indicate that the accountants and auditors 
involved have followed rule-based ethical perspectives and have failed 
to protect investors and stakeholders [ . .. ] the rule-based traditions of 
auditing became a convenient vehicle that perpetuated the unethical 
conduct of firms such as Enron and Arthur Andersen. (Satava, 
Caldwell et Richards, 2006, p.271/3 
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Selon Satava, Caldwell et Richards (2006), l'approche de comptabilité et d'audit 
selon les règles plutôt que selon les principes peut amener à des décisions qui ne 
respectent pas l'esprit des normes. Il est essentiel de s'assurer que les auditeurs 
respectent les principes autant que les règles. Pour s'assurer que les règles ne soient 
pas suivies au détriment des principes, la multiplication des règles pour améliorer la 
structure et l'indépendance organisationnelle des auditeurs doit être accompagnée 
d'une formation adéquate des auditeurs et d'un support de la recherche (Satava, 
Caldwell et Richards, 2006). L'indépendance opérationnelle se situe dans le 
processus même de l'audit. Elle est reliée à la capacité des auditeurs à appliquer des 
sanctions, par opposition à l'indépendance organisationnelle qui porte sur la structure 
règlementaire permettant l'application de ces sanctions. Tel qu'expliqué par 
Herrbach (2005) : 
Thus, while many studies have been published about the perception of 
audit quality by the extemal environment (Warming-Rasmussen and 
Jensen, 1998), reputation effects (Moizer, 1997), or auditing' s market 
structure (Beattie et Feamley, 1998), there has been less interest in 
studying how individual behaviour inside firms might affect quality. 
(p.390) 14 
13 Des événements récents hautement médiatisés indiquent que les comptables et auditeurs 
qui y étaient impliqués ont utilisé des perspectives basées sur les règles et ont échoué dans la 
protection des investisseurs et des paities prenantes [ ... ] les traditions basées sur les règles sont 
devenues un medium commode perpétuant les comportements contraires à l'éthique de firmes telles 
qu'Enron et Arthur Andersen. (Traduction libre) 
14 Bien que plusieurs recherches ont été publiées à propos de la perception de la qualité de 
l'audit par l'environnement externe (Wam1ing-Rassmussen et Jensen, 1998), les effets de la réputation 
(Moizer, 1997) ou la structure du marché de l'audit (Beattie et Feamley, 1998), il y a eu un intérêt 
moindre pour l'étude du comment le comportement individuel des auditeurs affecte la qualité de 
l'audit. (Traduction libre) 
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Selon Power (1997), « here the concem is less with the willingness of auditors to take 
up escalatory options than the more fundamental question of their capability to do 
so » (p.132). 15 C'est dans cette optique que se situe surtout la recherche 
comportementale sur l'indépendance des auditeurs, optique qui s'applique à la 
présente recherche. 
1.2.3 Le pouvoir des auditeurs et la profession 
Les normes et règlements entourant la profession et la pratique comptable ont une 
grande influence sur l' économie et la société de façon générale (Cooper et Robson, 
2006). Le rôle des auditeurs dans la production et 1 ' interprétation de ces normes et 
règlements a une place importante dans la recherche sur la profession (Cooper et 
Robson, 2006). Cooper et Robson (2006) développent un argumentaire visant à 
démontrer l' importance de ce processus et le rôle que jouent les grands cabinets dans 
le développement même de l' identité comptable. Dans ce sens, le pouvoir des grands 
cabinets est indéniable. 
Accounting fmns, especially the Big Four, help to produce, as well as 
reproduce, the identity not just of accountants, but also the way 
economie and sociallife is to be conceived, managed and changed. The 
boundaries between regulator and regulated have changed and the 
15 Ici, le problème n'est pas tant dans la volonté des auditeurs d'appliquer des mesures 
punitives mais plutôt dans la question fondamentale de leur capacité à le faire. (Traduction libre) 
location of these changes have maJor effects 16. (Cooper et Robson, 
2006, p.436) 
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Par ailleurs, Malsch et Gendron (2011) soulèvent le problème de l'influence des 
auditeurs, et particulièrement des grands cabinets, sur les organismes même qui sont 
sensés les surveiller. D'une part, ces organismes ont souvent une portée locale ou 
nationale, alors que les firmes qu'elles surveillent sont globales. D'autre part, par 
exemple, par le placement d'auditeurs expérimentés au sein de ces organismes, ils 
parviennent à les façonner et les influencer de l'intérieur. Malgré la multiplication 
des mécanismes visant à assurer l'indépendance, l'influence des auditeurs et leur 
capacité à biaiser l'environnement règlementaire en fonction de leurs propres intérêts 
soulève des doutes sur 1 'efficacité de ces mesures et souligne le pouvoir des auditeurs 
au sein de la profession, mais aussi de la société en général. 
1.2.4 Caractéristiques personnelles des auditeurs en relation avec l'indépendance 
Les caractéristiques personnelles des auditeurs qui influencent leur indépendance ont 
été examinées dans plusieurs recherches, dont les principales sont regroupées dans la 
présente section selon les catégories éthique et expérience. 
1.2.4.1 Éthique de l'auditeur 
16 Les cabinets comptables, et particulièrement les Quatre grands, participent à la production 
et à la reproduction non seulement de l'identité comptable, mais également de la manière dont la vie 
économique et sociale doit être conçue, gérée et modifiée. Les frontières entre le régulateur et le 
régulé ont changé, et la localisation de ces changements a des impacts importants. (Traduction libre) 
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Plusieurs auteurs ont étudié l ' indépendance des auditeurs du point de vue de 
l'éthique, la variable la plus étudiée à ce niveau étant le raisonnement moral de 
Kohlberg. Windsor et Ashkanasy (1995) analysent la relation entre le niveau de 
raisonnement moral, la croyance en un monde juste et le pouvoir de négociation du 
client, et l'impact de ces variables sur la capacité des auditeurs à résister aux 
pressions exercées par leurs clients . Afin d'obtenir une compréhension globale du 
phénomène complexe qu 'est l ' indépendance des auditeurs, Windsor et Ashkanasy 
(1995) étudient les interactions entre différents facteurs plutôt que 1 ' influence de 
facteurs individuels. Le pouvoir de négociation du client est représenté dans cette 
étude par la condition financière de l ' entreprise, les honoraires d'audit et la possibilité 
d'un appel d'offres. Les résultats obtenus par analyse factorielle permettent de 
classifier les auditeurs en trois groupes selon leur niveau de raisonnement moral de 
Kohlberg: les autonomes (post conventionnel), les pragmatiques (pré conventionnel) 
et les accommodants (conventionnel) . Les auditeurs autonomes, qui ont le plus haut 
niveau de raisonnement moral sont les plus résistants au pouvoir du client et leurs 
décisions sont reliées à leurs valeurs. À l ' opposé, les auditeurs pragmatiques au 
faible niveau de raisonnement moral, sont influencés par le pouvoir du client, peu 
importe leurs valeurs . Finalement, les auditeurs accommodants sont influencés par le 
pouvoir du client et par leurs propres valeurs. 
Gul, Ng et Wu Tong (2003) étudient la relation entre le raisonnement moral de 
l'auditeur et la probabilité qu ' il cède aux pressions du client dans une situation de 
désaccord sur le seuil de signification d 'une anomalie. Dans cette mise en situation, 
la détermination du seuil de signification n ' est pas faite selon des règles précises et la 
direction dispute le jugement de l ' auditeur. Les résultats, conformément aux attentes, 
indiquent que la probabilité de comportement contraire à l ' éthique est inversement 
reliée au niveau de raisonnement moral, particulièrement lorsque le risque de 
poursuite est faible. Ainsi, les auditeurs ayant un niveau de raisonnement moral 
faible sont moins enclins à céder aux pressions du client lorsque le risque de 
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poursuite est élevé, alors que les auditeurs au niveau de raisonnement moral élevé 
sont peu influencés par le risque de poursuite et résistent davantage aux pressions du 
client dans toutes les situations. Ces résultats sont confirmés par Jeffrey, Dilla et 
Weatherholt (2004), qui trouvent que les auditeurs avec un faible niveau de 
raisonnement moral sont plus influencés par le risque de sanctions ou de 
conséquences. 
1.2.4.2 Expérience de l' auditeur 
L'expérience de l' auditeur a également une influence sur la façon dont il réagit à 
diverses situations. L ' auditeur expérimenté est moins susceptible d'adopter des 
comportements contraires à l 'éthique (Shapeero, Chye Koh et Killough, 2003). 
Moreno et Bhattacharjee (2003) trouvent que les auditeurs peu expérimentés se 
laissent influencer par les opportunités d 'affaires et tendent alors à acquiescer 
davantage aux demandes du client. Aucune relation entre les opportunités d 'affaires 
et les décisions de l' auditeur n' est détectée chez les auditeurs expérimentés. Ces 
résultats concordent également avec ceux de Brown et Johnstone (2009), qui mènent 
une expérimentation avec des auditeurs réels et des clients simulés par ordinateur 
concernant l' influence du risque de mission17 et de l ' expérience en négociation de 
l'auditeur sur les résultats de la négociation auditeur-client. Brown et Johnstone 
(2009) trouvent que les auditeurs plus expérimentés sont moins enclins à modifier 
leur position en faveur du traitement préféré du client, et cela sans égard au risque de 
mission. Par contre, les auditeurs moins expérimentés, dans une situation de risque 
élevé, sont plus enclins à se rapprocher de la position du client et sont moins certains 
de la validité de la position finale . Brown et Johnstone (2009) expliquent ces 
17 Le risque de mission est ici défini par le type d'entreprise; une société ouverte représente un 
risque de mission élevé, alors qu 'une société fermée est un risque de mission faible. 
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résultats par le niveau de pression du client tel que perçu par 1' auditeur. Ce niveau de 
pression a été mesuré par la perception qu'ont les auditeurs de la nécessité de 
convaincre leur client. Plus l'auditeur croit qu'il doit convaincre son client de 
modifier sa position en faveur de la position préconisée par l'auditeur, plus grande 
sera la pression qu'il perçoit de la part du client pour modifier sa position en faveur 
du client. Par conséquent, les auditeurs ayant moins d'expérience en négociations 
perçoivent une plus grande pression de la part des clients lorsque le risque est élevé. 
Ces auditeurs sont plus enclins à modifier leur position en faveur de la position du 
client et à douter du résultat des négociations. 
1.2.5 Caractéristiques situationnelles en relation avec 1 'indépendance 
Les caractéristiques situationnelles qui influencent la décision de l'auditeur sont 
généralement de deux types : le risque relié à la mission d'audit et le pouvoir du 
client. Wright et Wright (1997) étudient les facteurs influençant la décision de 
l'auditeur relativement aux anomalies relevées en cours d'audit. Les données 
étudiées sont des données empiriques, obtenues à partir de dossiers d'audit d'un 
grand cabinet comptable. Les auteurs étudient les anomalies probables détectées en 
cours d'audit et examinent lesquelles de ces anomalies ont été corrigées et lesquelles 
ont été ignorées par les auditeurs, en relation avec des facteurs de risque et de 
pouvorr. Les facteurs de risque identifiés par Wright et Wright sont l'impact 
directionnel de l'ajustement sur le bénéfice de l'entreprise et la nature de l'ajustement 
(objectif/subjectif). La taille de l'entreprise représente le pouvoir du client. Le choix 
de cette variable comme substitut (proxy) du pouvoir du client plutôt que comme 
facteur du risque de mission se justifie par la corrélation entre la taille et les 
honoraires d ' audit. Tel qu'attendu, les résultats indiquent que les auditeurs sont 
influencés à la fois par le risque de mission et par le pouvoir du client. 
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Dans le même ordre d'idées, Braun (2001) cherche à savoir si les auditeurs sont plus 
susceptibles de prendre une décision non conforme aux normes d' audit, tel que de 
renoncer à la correction d'anomalies importantes lorsque la rétribution potentielle 
découlant de cette décision est élevée ou que le risque qui y est relié est faible. 
L'auteure utilise le montant relatif des honoraires versés par le client comme 
indicateur de rétribution potentielle (pouvoir du client). Les indicateurs de risque 
étudiés sont la santé financière de l'entreprise cliente, la subjectivité de l'ajustement 
proposé et l'incidence directionnelle globale des ajustements sur le bénéfice. Les 
résultats indiquent que le risque de poursuite influence les auditeurs mais, 
contrairement aux résultats de Wright et Wright (1997), que la rétribution potentielle 
n'a aucun impact sur les décisions des auditeurs. L'étude de Braun (2001) analyse 
des cas fictifs dans une optique d'expérimentation plutôt que des données empiriques 
comme dans l'étude de Wright et Wright (1997). Ceci pourrait expliquer la 
divergence des résultats obtenus. 
Blay (2005) trouve également que le pouvoir du client et le risque de mtsswn 
influencent le jugement de l'auditeur. Le pouvoir du client (Menaces à 
l'indépendance) est représenté par une menace de révocation du mandat de la part du 
client. Les auditeurs participant à l'étude doivent évaluer le risque relié à la 
continuité d'exploitation dans diverses situations, avec manipulation des variables 
Menaces à l 'indépendance et Risque de litige. Les résultats indiquent que lorsque 
l'indépendance est menacée, c' est-à-dire que le pouvoir du client est élevé, l'auditeur 
est plus enclin à être en accord avec le jugement de la direction et, conséquemment, à 
évaluer la survie du client comme étant probable, que lorsque l'indépendance n ' est 
pas menacée. Au contraire, dans les cas où le risque de litige est élevé, 1' auditeur est 
plus enclin à juger que la survie du client est menacée et à aller à 1 'encontre du 
jugement de la direction, que lorsque le risque est faible. Aucun impact significatif 
pour l'interaction de ces deux facteurs n' a été détecté. Dans les conditions où 
29 
l'indépendance est menacée et le risque est élevé, aucun effet n'est noté, puisque la 
moitié des auditeurs est en accord avec le client et la moitié est en désaccord; l'effet 
des deux facteurs s'annule. Selon Blay (2005), il est peu probable qu'il s'agisse 
d'une prise de décision consciente de la part des auditeurs. Il s'agirait plutôt de 
raisonnement motivé. En effet, les résultats montrent que les jugements des auditeurs 
sont en accord avec leur évaluation des données, ce qui indique qu'ils n'ont pas 
volontairement modifié leurs jugements pour arriver à la réponse désirée. L'auditeur 
semble traiter l'information différemment selon le risque qui y est relié. De plus, la 
quantité d'informations recherchées par les auditeurs varie également dans cette 
recherche selon le risque et la menace à l'indépendance. La théorie du raisonnement 
motivé veut que les individus ayant des buts directionnels traitent 1 'information de 
façon congruente avec le résultat désiré (Kunda, 1990). Selon cette théorie, l'auditeur 
ne serait pas conscient des menaces à l'indépendance qui influencent sa décision. 
Selon Casterella et al. (2004), les clients de petite taille ont peu de pouvoir de 
négociation face à l'auditeur, ce qui résulte en des honoraires relativement plus élevés 
que pour les clients de grande taille. Un effet semblable du pouvoir du client peut 
être obtenu dans d'autres contextes que la négociation des honoraires. Ainsi, Nagy 
(2005) observe l'effet de la taille du client comme facteur de pouvoir relativement à 
la qualité des résultats audités. L'auteur examine l'impact du changement forcé 
d'auditeur subi par les clients d'Arthur Andersen au moment de la chute du cabinet, 
sur la qualité de 1 'audit et sur le scepticisme professionnel des auditeurs. Pour ce 
faire, il examine le montant des provisions anormales en tant que mesure de la gestion 
des bénéfices, et trouve que la gestion des bénéfices diminue avec le changement 
d'auditeur, mais seulement pour les clients de petite taille. Ces résultats indiquent 
que les clients de grande taille ont un plus grand pouvoir lors de la négociation, et 
réussissent davantage à amener le nouvel auditeur à se ranger à leurs choix 
comptables. Cet effet de la taille du client est également conforme aux résultats de 
Wright et Wright (1997). Felix, Gramling et Maletta (2005) trouvent de même que 
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l'auditeur est influencé par le montant des honoraires autres que d'audit dans sa 
décision d'utiliser le travail des auditeurs internes. Ces résultats supportent l' idée 
selon laquelle un client important a une influence plus grande sur l'auditeur. 
1.2.6 Sommaire 
La présente section a permis d'expliquer l' importance du concept d' indépendance de 
l'auditeur dans la littérature et d' identifier des caractéristiques personnelles et 
situationnelles qui influencent la prise de décisions et menacent l'indépendance de 
l' auditeur. Les caractéristiques personnelles qui influencent principalement la prise 
de décision de l' auditeur et, par conséquent, son indépendance, sont le raisonnement 
moral de l'auditeur (Gul, Ng et Wu Tong, 2003; Jeffrey, Dilla et Weatherholt, 2004; 
Windsor et Ashkanasy, 1995) et son expérience (Brown et Johnstone, 2009; Moreno 
et Bhattacharjee, 2003 ; Shapeero, Chye Koh et Killough, 2003). Les caractéristiques 
situationnelles qui influencent l'auditeur concernent le risque de mission et le pouvoir 
de négociations de son client. Les facteurs de risque identifiés sont l ' impact 
directionnel de l' ajustement sur le bénéfice de l' entreprise (Braun, 2001; Wright et 
Wright, 1997) ainsi que la nature de 1 'ajustement (Braun, 2001 ; Wright et Wright, 
1997) et la santé financière de l'entreprise (Braun, 2001). Au niveau des récompenses 
potentielles, ces récompenses sont tributaires du pouvoir du client sur l'auditeur. Les 
facteurs de pouvoir du client identifiés dans la littérature sont la taille du client (taille 
de l'entreprise ou montant des honoraires) (Braun, 2001; Casterella et al. , 2004; 
Felix, Gramling et Maletta, 2005; Nagy, 2005; Wright et Wright, 1997) et la menace 
de révocation du mandat par le client (Blay, 2005). 
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1.3 Le pouvoir et la relation auditeur-client 
Dans la relation auditeur-client, le pouvoir du client est représenté par sa capacité à 
influencer l'audit ou le rapport final de l 'auditeur (Nichols et Priee, 1976). Nous 
avons vu dans la section précédente parmi les caractéristiques situationnelles les 
facteurs de pouvoir du client qui influencent l' auditeur. La présente section vise à 
présenter la littérature sur l'équilibre du pouvoir en lien avec la relation auditeur-
client. 
1.3.1 Relation auditeur-client 
Pour comprendre le pouvoir du client sur l' auditeur, il faut d 'abord examiner leur 
relation. Plusieurs chercheurs ont examiné 1 ' influence de la relation auditeur-client 
sur la prise de décisions des auditeurs et sur la qualité des résultats financiers audités. 
Les résultats de ces recherches présentent deux conclusions contradictoires : la 
relation auditeur-client est vue d'un côté comme étant une menace à l'indépendance 
(Meyer, Rigsby et Boone, 2007) ou alors comme étant un avantage pour l' auditeur, 
car permettant une meilleure compréhension du client (Chen, Lin et Lin, 2008; 
Myers, Myers et Omer, 2003). Un examen plus attentif de ces recherches fait 
ressortir que les recherches portant sur la durée de la relation indiquent une 
amélioration de la qualité de l'audit lorsque la durée de la relation augmente (Chen, 
Lin et Lin, 2008 ; Myers, Myers et Omer, 2003), tandis que les recherches portant sur 
l'attachement interorganisationnel et interpersonnel entre l' auditeur et son client 
perçoivent une menace à l ' indépendance avec l' augmentation de l' attachement 
(Bamber et Iyer, 2007; Meyer, Rigsby et Boone, 2007). Ces recherches indiquent 
qu 'une longue relation auditeur-client est bénéfique à la qualité de l'audit, alors 
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qu'une relation très forte avec un fort attachement interorganisationnel représente une 
menace pour la qualité de l'audit. La menace à l'indépendance se trouve dans la 
nature des liens entre l'auditeur et son client. 
1.3.2 Équilibre du pouvoir 
Emerson (1962) a élaboré une théorie relationnelle du pouvoir, la théorie du pouvoir 
par l'échange social. Auparavant, le pouvoir était plutôt considéré comme étant un 
attribut d'une personne: «X est un individu puissant qui a beaucoup d'influence». 
Emerson ( 1962) vient placer ce pouvoir en fonction de la relation entre deux 
personnes : « X a une influence sur qui?». L'individu A peut avoir du pouvoir sur un 
individu B, lequel a du pouvoir sur un individu C, lequel a du pouvoir sur l'individu 
A. Les relations de pouvoir ne sont pas hiérarchiques et absolues, mais plutôt 
changeantes. 
Selon la théorie du pouvoir par l' échange social de Emerson (1962), on trouve que: 
Pab = Dba 
Pba= Dab 
Où a et b sont deux acteurs en relation. Le pouvoir de A sur B (Pab) est le niveau de 
résistance de B qui peut être surmonté par A. La dépendance de A sur B (Dab) est 
directement proportionnelle à l'investissement émotionnel de A dans les buts 
tributaires de B et à la disponibilité de ces buts en dehors de la relation AB. 
Cette théorie a été appliquée par Nichols et Priee (1976) à la relation auditeur-client. 
La relation entre les deux acteurs (ici l'auditeur (A) et son client (C)) est en équilibre 
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lorsque Pac = Pca. Le pouvoir du client est représenté dans cette relation par sa 
capacité à influencer l'audit ou le rapport final de l'auditeur. L'indépendance de 
l'auditeur est représentée par la capacité de l'auditeur à résister aux tentatives 
d'influence du client. 
Dans le cas où la relation est en déséquilibre en faveur du client (Pac > Pca), c'est-à-
dire où le client a un avantage de pouvoir sur l'auditeur (Emerson, 1962), le client 
peut exercer des pressions sur 1' auditeur pour inciter ce dernier à se ranger à sa 
position lors d'un désaccord. Si l'auditeur refuse de céder aux pressions, des 
sanctions pourraient lui être imposées par le client, pouvant aller jusqu'à la fin de la 
relation auditeur-client (Nichols et Priee, 1976). Par conséquent, lors de ces pressions 
sur l'auditeur de la part du client, deux possibilités peuvent se produire : soit que 
l'auditeur opte pour une stratégie de réduction des coûts (rationalisation de sa 
décision de céder aux pressions du client) ou soit qu'une opération d'équilibrage ait 
lieu, permettant à l'auditeur d'augmenter son pouvoir sur le client (Emerson, 1962). 
Selon Nichols et Priee (1976), cette relation est fondamentalement asymétrique, et 
donc déséquilibrée en faveur du client. Ils estiment que la dépendance de l'auditeur 
envers le client est plus grande que la dépendance du client envers l' auditeur. Selon 
Nichols et Priee (1976), cette asymétrie s'explique parce que l' auditeur accorde plus 
d'importance aux buts contrôlés par le client que le client n'accorde d' importance aux 
buts contrôlés par l'auditeur, et que les alternatives s'offrant au client sont plus 
importantes que les alternatives s'offrant à l'auditeur. Nichols et Priee (1976) 
considèrent que le client n'accorde pas beaucoup de valeur à ce que l'auditeur leur 
offre, c'est-à-dire l'aptitude de l'auditeur à évaluer correctement les états fmanciers 
de 1' entreprise. 
Nichols et Priee (1976) adoptent ainsi le même point de vue que Goldman et Barlev 
(1974). Ces derniers expliquent cette asymétrie de pouvoir dans la relation auditeur-
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client par le caractère routinier du travail de l'auditeur, qui rend l'auditeur facilement 
remplaçable. L'autre élément attribué à l'asymétrie de pouvoir est la nature de la 
relation et du contrat d'audit, résultant en un bénéficiaire réel autre que le client 
payant (Goldrnan et Barlev, 1974). Tant Nichols et Priee (1976) que Goldrnan et 
Barlev (1974) déclarent d'emblée que la relation de pouvoir entre l'auditeur et le 
client est déséquilibrée, et que le client va nécessairement exercer des pressions sur 
l'auditeur lors de désaccords. Cependant, aucun de ces auteurs ne démontre ce 
déséquilibre ou ne le justifie par des recherches précédentes. 
1.3.3 Exercice du pouvoir par le client 
Si les états financiers audités sont une déclaration conjointe des auditeurs et de la 
direction (Antle et Nalebuff, 1991), il semble probable que l'objectif des deux parties 
soit d'arriver à un accord lorsqu'il y a négociations relativement à ces états financiers. 
Cet accord est d'autant plus probable pour les sociétés cotées pour lesquelles un 
rapport de l'auditeur avec restriction aurait un impact défavorable important sur le 
marché (Brown et Wright, 2008). Il semble alors primordial pour la direction 
d'arriver à un accord avec leur auditeur afin d'éviter l'éventualité d'un rapport avec 
restriction. Cet argumentaire porte à croire que la direction n'utilisera pas 
nécessairement son pouvoir sur l'auditeur. Elle chercherait plutôt à coopérer avec ce 
dernier. En effet, un rapport avec restriction constitue un échec pour les deux parties, 
l' auditeur se trouvant face à la perte potentielle du client et le client face à une 
réaction négative probable du marché (Brown et Wright, 2008). L'argument selon 
lequel le client n'accorde pas d'importance à ce que l'auditeur lui propose est difficile 
à justifier en considérant les conséquences négatives d'un rapport de l'auditeur avec 
restriction. 
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À partir de la théorie du pouvoir et des travaux de Nichols et Priee (1976), Deis et 
Giroux (1992) ont étudié l ' influence du déséquilibre du pouvoir sur la qualité de 
l ' audit, définie comme étant la probabilité que l ' auditeur découvre et divulgue une 
anomalie aux états financiers . Selon ce qu'ils nomment l'explication du conflit du 
pouvoir, un client de grande taille avec une bonne santé financière, dans un 
environnement d'audit compétitif, a un grand pouvoir sur l'auditeur, diminuant 
l' indépendance de ce dernier et la qualité des résultats de l ' audit. Par contre, lorsque 
l'auditeur sait que le dossier du client sera révisé, sa dépendance envers le client 
diminue et la qualité des résultats est plus grande. La qualité de 1 'audit est 
opérationnalisée selon les résultats des inspections professionnelles des cabinets. 
Cette étude empirique permet d'établir une relation entre le pouvoir du client et la 
qualité des résultats de l ' audit. 
1.3.4 Sommaire 
La théorie du pouvoir par 1' échange social est pertinente pour comprendre la prise de 
décisions des auditeurs lors de pressions exercées par leurs clients. Suite à Goldman 
et Barlev (1974), Nichols et Priee (1976) ont utilisé cette théorie pour expliquer le 
déséquilibre du pouvoir entre l'auditeur et son client. Ce déséquilibre de la relation 
n'a cependant pas été démontré empiriquement. Deis et Giroux (1992) ont déterminé 
qu'une relation existe entre les facteurs de pouvoir du client et la qualité des résultats. 
Cette recherche n ' a cependant pas permis de comprendre la prise de décisions des 
auditeurs face aux facteurs de pouvoir. Il faut également considérer que le client ne 
cherche pas toujours à exercer des pressions sur l ' auditeur, mais préfère restreindre 
son utilisation de pouvoir et avoir une relation coopérative avec son auditeur 
(Fontaine et Pilote, 2011). 
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1.4 Négociations auditeur-client 
L'auditeur se trouve régulièrement dans un dilemme entre, d'une part, son obligation 
professionnelle d'indépendance et, d'autre part, son désir de satisfaire son client afin 
de conserver sa relation d'affaires avec ce dernier (Sanchez, Agoglia et Hatfield, 
2007). Ce dilemme de l'auditeur se présente à plusieurs moments au cours de l 'audit 
et notamment lorsqu' il se trouve en situation de négociation avec son client. 
Selon Gibbins, Salterio et Webb (2001) , l'auditeur se trouve régulièrement en 
négociations avec ses clients; 67% des répondants à cette étude ont affirmé prendre 
part à des négociations relatives aux états financiers avec plus de la moitié de leurs 
clients. Gibbins, Salterio et Webb (2001) observent également que plusieurs 
membres de l ' équipe d' audit prennent part à ces négociations, tel que les 
directeurs/chefs d'équipes, les associés responsables du mandat, les associés 
consultants et les associés « techniques ». Étant donné leur fréquence et leurs 
impacts sur l 'opinion de l'auditeur, ces négociations ont intéressé de nombreux 
chercheurs (par exemple : Beattie, Fearnley et Brandt, 2000, 2004; Gibbins, Salterio 
et Webb, 2001; Iyer et Rama, 2004; Jones, 2009; Sanchez, Agoglia et Hatfield, 2007; 
Trotrnan, Wright et Wright, 2005 ; Wang et Tuttle, 2009). Contrairement à ce qui est 
généralement véhiculé, il semble que le client ne cherche pas à dominer l'auditeur, 
mais à coopérer avec ce dernier (Fontaine et Pilote, 2011). Le processus d' audit est 
coopératif et consensuel, basé sur une relation positive entre les deux parties (Beattie, 
Fearnley et Brandt, 2000). 
La littérature en négociation identifie cinq stratégies générales : la concession, la 
contestation, le compromis, 1' évitement et 1 ' intégration. Ces stratégies peuvent 
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amener à des résultats considérés comme gagnant-gagnant (win-win) , gagnant-
perdant (win-/ose) , ou perdant-perdant (lose-lose) (Brown et Wright, 2008). Il est 
entendu que l'objectif recherché par les deux parties est d' arriver à un résultat 
gagnant-gagnant, bénéficiant ainsi aux deux parties et permettant une relation de 
travail positive. 
In contrast to distributive strategies, an « integrative » strategy entails 
formulating an agreement in which both parties gain at least sorne 
benefit (win-win). For example, an auditor may allow a client to use an 
aggressive reporting method as long as the client discloses the method 
in the footnotes to the financial statements. [ ... ] In the general 
negotiation literature the integrative strategy is seen as the preferred 
approach. (Brown et Wright, 2008, p.92) 18 
L'audit comporte deux principales étapes relativement aux anomalies : la détection 
des anomalies et la divulgation de ces anomalies détectées au comité d'audit (Wright 
et Wright, 1997). Lorsque la somme des anomalies détectées et non corrigées est 
importante, l' auditeur demande au client de les corriger, sous peine de devoir émettre 
une opinion modifiée (avec réserve ou défavorable) 19 sur les états financiers. Le 
client entame alors un processus de négociation pour tenter de convaincre l' auditeur 
de la validité de son traitement comptable, processus pouvant s'étendre sur plusieurs 
semaines (Gibbins, Salterio et Webb, 2001). 
18 Par opposition aux stratégies distributives, une stratégie intégratrice consiste à formuler un 
accord dans lequel chacune des parties trouve au minimum un quelconque bénéfice (gagnant-gagnant) . 
Par exemple, un auditeur peut permettre à son client d 'utiliser une méthode comptable créative en 
autant qu 'elle soit divulguée par voie de notes aux états financiers . [ . .. ]Dans la littérature générale sur 
la négociation, la stratégie intégrat1ice constitue l' approche préférable. (Traduction libre) 
19 Nomenclature conforme aux Normes canadiennes d'audit, NCA 705. 
Financial statements should be read as a joinl0 statement from the 
auditor and manager. The statement becomes a joint venture if the 
auditor is unwilling to provide an unqualified opinion on management's 
stated representations. At that point, the auditor and client begin 
negotiations in which the auditor may offer a revised statement. The 
client may threaten to dismiss him and find one more accepting of its 
views. Or they may decide to extend the audit to obtain more facts . In 
the end, compromises are usually found, statements are revised, and the 
auditor issues an unqualified opinion on the revised statements. (Antle 
et Nalebuff, 1991 , p. 31 / 1 
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Selon Antle et Nalebuff (1991), les états financiers sont en fait une déclaration 
conjointe de l'auditeur et de la direction. Lors des négociations, le client possède un 
avantage sur l'auditeur de par son accès à l' information interne, ce qui peut mener à 
des états financiers biaisés en faveur du client, c' est-à-dire plus près de la position du 
client que de la position de l' auditeur. L'expérimentation menée par Antle et 
Nalebuff simule des négociations auditeur-client en deux étapes. Dans un premier 
temps l'auditeur dresse des états financiers qu ' il juge acceptable à partir des 
informations fournies dans le cas. Par la suite, le client doit décider s'il accepte ou 
rejette ces états financiers , rejet menant à des négociations. Les résultats obtenus lors 
de ces négociations simulées indiquent que, conformément aux attentes, un biais 
existe en faveur du client. En effet, lors de l'expérimentation, le sujet jouant le rôle 
du client protestait contre les sous-évaluations afin de maximiser son bénéfice, mais 
pas contre les surévaluations. Par conséquent, pour arriver à des états financiers non 
biaisés, l' auditeur doit être extrêmement conservateur afin d'équilibrer les 
20 Italiques dans le texte. 
2 1 Les états financiers devraient être lus comme une déclaration conjointe de l'auditeur et du 
dirigeant. L'état financier devient conjoint si l 'auditeur refuse d'émettre une opinion modifiée sur les 
déclarations de la direction contenues dans les états financiers. Dans ce cas, l'auditeur et le client 
entreprennent des négociations au cours desquelles l'auditeur peut proposer un état révisé. Le client 
peut menacer de congédier l' auditeur et de trouver un auditeur qui accepte son point de vue. Ou ils 
peuvent décider d'augmenter l' étendue de l'audit pour obtenir plus de faits. En fin de compte, des 
compromis sont habituellement trouvés, les états sont révisés et l'auditeur émet une opinion non 
modi fiée sur les états révisés. (Traduction libre) 
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négociations et ainsi réduire 1' avantage du client. Selon Antle et N alebuff (1991 ), ces 
résultats biaisés en faveur du client indiquent que l' auditeur ne fait peut-être pas 
preuve d'un conservatisme suffisant dans son évaluation des états financiers . Par 
contre, le manque de réalisme de cette expérimentation permet difficilement 
d'extrapoler ces résultats à des situations d'audits réelles. 
Beattie, Feamley et Brandt (2000) étudient l 'étendue, la nature et le résultat de 
négociations entre les deux parties principales de la relation auditeur-client, les 
directeurs financiers et les associés responsables du mandat d' audit. Pour ce faire, ils 
procèdent par questionnaire envoyé à un échantillon d ' associés et de directeurs 
financiers . Les associés doivent répondre aux questions relativement à leur client le 
plus important en termes d'honoraires totaux. Le questionnaire est constitué d 'abord 
d'une liste de questions générales, puis d'une liste de problématiques pour lesquelles 
les répondants doivent indiquer si elles avaient fait 1' objet de discussion et/ou 
négociation entre l 'auditeur et le client, et si une modification avait eu lieu suite à ces 
négociations. Les résultats de l' étude amènent trois points importants: d 'abord, les 
problèmes de conformité dominent les discussions, mais les problèmes comptables et 
d'honoraires dominent les négociations; ensuite, la présence de comités d'audit 
diminue le niveau de négociation mais augmente le niveau de discussions, suggérant 
que le niveau de confrontation diminue; finalement, la majorité des négociations se 
concluent par une modification des états financiers, indiquant que les auditeurs 
influencent les états financiers . Cependant, comme la nature des modifications n ' est 
pas connue, cette étude ne permet pas de conclure que les auditeurs résistent aux 
pressions exercées par leurs clients, puisque les modifications peuvent avoir été 
constituées de compromis plutôt que d'un mouvement vers la position de l'auditeur. 
Faisant suite à cette recherche, Beattie, Feamley et Brandt (2004) examinent le 
processus de ces négociations par des entrevues avec des associés d'audit et des 
directeurs financiers. Les auteurs développent un modèle intégrant des facteurs 
relatifs à l'environnement et à la situation (relation auditeur-client, problématique 
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comptable) et leurs influences sur la négociation auditeur-client. Les auteurs ont 
également classifié les associés en catégories selon leur intégrité et leur 
comportement. La méthode de théorisation enracinée22 employée pour cette 
recherche permet d'observer l'influence de plusieurs facteurs sur le processus de 
négociation auditeur-client. 
Une analyse des divers facteurs influençant la motivation des deux parties lors des 
négociations permettrait d'identifier ce qui amène à une impasse des négociations, ou 
encore à un échec de l'indépendance dans le cas où l'auditeur se laisse 
inadéquatement influencer par son client. La probabilité qu 'une solution satisfaisante 
pour les deux parties soit trouvée dépendra de divers facteurs reliés à l'auditeur, au 
client et à l'environnement (Brown et Wright, 2008). De plus, Moore et al. (2006) 
mentionnent que l'auditeur n'est pas toujours conscient des pressions qui sont 
exercées sur lui. Selon l'argument de la séduction morale avancé par ces auteurs, les 
pressions s'accumulent graduellement sur l'auditeur à son insu, ce qui amène ce 
dernier à croire que son jugement était justifié et exempt d'influence du client. 
1.5 Conclusion 
L'actualisation de la personne est une variable importante en psychologie qui, bien 
qu'elle soit enseignée dans les écoles de gestion, n'a jamais été utilisée pour 
expliquer l'indépendance de l'auditeur. Selon Rogers (1980), l'actualisation de la 
personne amène vers l'optimisation, l'autorégulation et l'indépendance vis-à-vis des 
influences externes. Les individus ayant une grande actualisation de la personne 
auront tendance à agir selon leurs convictions et à peu se laisser influencer par les 
22 Traduction de l' expression anglaise Grounded The01y Methodology (Guillemette, 2009). 
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attentes et pressiOns sociales (Leclerc et al. , 2002). Par conséquent, on peut 
s'attendre à ce que cette caractéristique influence la façon dont les auditeurs 
interagissent avec leurs clients, et à ce qu'elle influence l'indépendance des auditeurs 
et leur niveau de résistance face aux pressions exercées par leurs clients. 
L'importance de l' indépendance de l' auditeur est acceptée de façon générale dans la 
profession comptable et par les chercheurs du domaine de l' audit. Cependant, cette 
indépendance est menacée de différentes façons, notamment au cœur même de la 
relation auditeur-client, de par la rémunération de l'auditeur par le client qu'il doit 
évaluer de façon objective (Ashbaugh, 2004). Selon Power (1997), 1 'indépendance 
de l'auditeur réfère à deux types d'indépendance, l' indépendance organisationnelle et 
l'indépendance opérationnelle. L ' indépendance organisationnelle réfère à la structure 
règlementaire mise en place pour assurer à l'auditeur son indépendance, tandis que 
l'indépendance opérationnelle réfère à la capacité de l'auditeur à appliquer les 
sanctions nécessaires au cours du processus d 'audit. C ' est l' indépendance 
opérationnelle qui intéresse la présente recherche, l' indépendance organisationnelle 
étant bien documentée dans la littérature. 
Audit quality is, therefore, a pervasive tapie in accounting research. 
Most of its research has been external in focus , i.e. it has viewed 
audit firms as homogeneous social units without taking into account 
that they are a collection of individuals with different needs, goals 
and interests. (Herrbach, 2005, p.390i 3 
Comme les états financiers audités sont le résultat de la négociation auditeur-client 
(Iyer et Rama, 2004), et que la décision de l' auditeur d'ignorer une anomalie suite 
aux pressions de son client peut résulter en des états financiers erronés (Wright et 
23 La qualité de l'audit est un sujet dominant dans la recherche comptable. La majorité de 
cette recherche a été fa ite selon un focus externe, c' est-à-dire en considérant les cabinets d'audit 
comme des unités sociales homogènes sans considérer qu 'elles sont constituées d'un ensemble 
d' individus ayant des besoins, objectifs et intérêts différents. (Traduction libre) 
42 
Wright, 1997), il est important de comprendre les facteurs qui influencent capacité de 
l'auditeur à résister aux pressions exercées par son client. Les caractéristiques 
personnelles identifiées dans la littérature comme influençant 1' auditeur sont 
principalement le raisonnement moral (Gul, Ng et Wu Tong, 2003; Windsor et 
Ashkanasy, 1995) et l'expérience (Brown et Johnstone, 2009; Moreno et 
Bhattacharjee, 2003; Shapeero, Chye Koh et Killough, 2003). Les caractéristiques 
situationnelles qui influencent l'auditeur sont regroupées sous deux catégories 
principales : le risque et le pouvoir du client. Les facteurs de risque identifiés dans la 
littérature sont l'impact directionnel de l'ajustement sur le bénéfice de l'entreprise et 
la nature de cet ajustement (Braun, 2001; Wright et Wright, 1997), et la santé 
financière de l'entreprise (Braun, 2001 ). Les facteurs de pouvoir identifiés sont la 
taille du client (taille de 1' entreprise et taille des honoraires) (Braun, 2001; Casterella 
et al., 2004; Felix, Gramling et Maletta, 2005; Nagy, 2005, Wright et Wright, 1997) 
et la menace de révocation du mandat ou d'appel d'offres (Blay, 2005). 
Selon Brown et Wright (2008), la question du pouvoir entre l'auditeur et son client 
n'a pas encore été entièrement résolue, notamment la question de comment le pouvoir 
relatif de chacune des parties influence le résultat de la négociation. Dans la relation 
auditeur-client, le pouvoir du client est représenté par sa capacité à influencer 
l'auditeur (Nichols et Priee, 1976). La théorie du pouvoir par l'échange social 
d'Emerson a été appliquée à la relation auditeur-client par Nichols et Priee (1976). 
Cette théorie permet de schématiser la relation en concepts de dépendance mutuelle et 
de pouvoir de chacune des parties sur l'autre. Nichols et Priee (1976), comme 
Goldman et Barlev (1974), considéraient que cette relation de pouvoir entre l'auditeur 
et son client était déséquilibrée en faveur du client. Cependant, ces auteurs n'offraient 
pas de preuve de cette affirmation. La revue de la littérature précédente nous a 
également permis de survoler les recherches sur la négociation auditeur-client, et 
d'identifier plusieurs caractéristiques de l'environnement, du client et de l'auditeur 
qui influencent le comportement ce dernier. Nous avons vu que la majorité des 
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auditeurs négocient de façon régulière avec leurs clients relativement aux ajustements 
à apporter aux états financiers (Gibbins, Salterio et Webb, 2001). Ces négociations 
peuvent constituer une menace à l ' indépendance des auditeurs selon l'influence du 
client sur ce dernier (Iyer et Rama, 2004). De plus, les pressions exercées par le 
client ne sont pas toujours identifiées par l 'auditeur, s'accumulant graduellement à 
son insu (Moore et al., 2006). 
Le prochain chapitre sera consacré à l' élaboration du cadre conceptuel de la présente 
recherche, intégrant la théorie de l'actualisation de la personne et du pouvoir par 
l' échange social afin de l' appliquer à la problématique de la relation auditeur-client et 
du niveau de résistance de l ' auditeur face aux pressions exercées par son client. 
CHAPITRE II 
FONDEMENTS THÉORIQUES ET CADRE CONCEPTUEL 
Le présent chapitre sert à établir les fondements théoriques sur lesquels s'appuie la 
présente recherche et à en développer le cadre conceptuel. Les deux premières 
sections du chapitre présentent les différentes théories sur lesquelles s'appuie le cadre 
conceptuel de la recherche, soit la théorie de l'actualisation de la personne et la 
théorie du pouvoir par 1' échange social; ces théories seront discutées en relation avec 
l'indépendance des auditeurs. La troisième section présente le cadre conceptuel de la 
recherche, lequel intègre les théories présentées dans ce chapitre avec la 
problématique de recherche. La dernière section présente la conclusion du chapitre. 
2.1 Actualisation de la personne 
La présente section vise principalement à relier la théorie de l'actualisation de la 
personne avec la problématique du niveau de résistance de l' auditeur face aux 
pressions exercées par son client, pour constituer ainsi la base du cadre conceptuel de 
la présente recherche. 
2.1.1 Caractéristiques de l'actualisation de la personne et leurs impacts sur 
l'auditeur 
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Le tableau 2.1 présente les dimensions de 1 'actualisation de la personne ainsi que 
leurs impacts sur le comportement de l'auditeur. 
2.1.1.1 Ouverture à 1' expérience 
Selon Leclerc et al. (2002), la dimension Ouverture à l'expérience fait référence au 
développement du potentiel de l'individu à travers son expérience. Cette tendance 
vers le développement de son potentiel amène l'individu à une volonté continuelle de 
s'améliorer, en tirant parti de son expérience passée. Ainsi, l'auditeur ayant une 
grande actualisation de la personne pourra se développer à travers son expérience, et 
ainsi améliorer sa capacité à résister aux pressions de son client au fur et à mesure 
qu'il augmente son expérience en négociation. L'Ouverture à l'expérience est 
constituée des sous-dimensions Ouverture à soi, Ouverture aux autres et Ouverture à 
la vie (voir le tableau 2.1). 
Leclerc et al. (2002) définissent ces sous-dimensions comme suit: 
L'ouverture à soi mesure la tendance à rester ouvert à ses émotions et à 
ses ressentis, à se montrer tel qu'on est et à exprimer ses sentiments 
aussi bien que ses opinions de manière authentique. (p.40) 
L'individu avec une grande Ouverture à soi sera capable de rester près de ses 
opinions et de les exprimer. Pour 1' auditeur, cela implique qu ' il sera en mesure de 
communiquer clairement son opinion et ses arguments lors des interactions avec son 
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client, et qu'il demeurera fidèle à son opm10n et à sa position tout au long du 
processus de négociation. 
L'ouverture aux autres mesure la tendance à comprendre les autres de 
façon empathique, à les accepter tels qu'ils sont, à prévoir ses propres 
réactions et à agir de manière responsable. (Leclerc et al. , 2002, p.40) 
Tableau 2.1 Actualisation de la personne, caractéristiques et influences sur le 
rt t compo emen 
Actualisation de la personne • Indépendance accrue (Maslow, 1973) 
Ouverture à 1' expérience • Développement de son potentiel à 
travers son expérience (Leclerc et al., 
2002) 
• Tendance vers l'amélioration (Maslow, 
1973) 
Ouverture à soi • Expression claire de ses opinions 
(Leclerc et al. , 2002) 
Ouverture aux autres • Attitude coopérative et responsable 
(Leclerc et al. , 2002; Maslow, 1973) 
Ouverture à la vie • Vivre le moment présent (Leclerc et al., 
2002) 
Référence à soi • Pensée et action en fonction de ses 
convictions et ses valeurs plutôt que 
selon les attentes des autres et pressions 
sociales (Leclerc et al. , 2002) 
• Adaptation aux changements et échecs 
(Leclerc et al. , 2002) 
Autonomie • Référence à ses convictions et valeurs 
(Leclerc et al., 2002) 
• Confiance en son propre jugement 
(Leclerc et al. , 2002) 
Adaptation • Tenir compte de ses forces et faiblesses 
(Leclerc et al. , 2002; Maslow, 1973) 
• Adaptation aux changements et échecs 
(Leclerc et al. , 2002) 
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L'individu avec une grande actualisation de la personne sera plus à même d'adopter 
une attitude coopérative, car il comprend les autres et est empathique à leur endroit 
(Greene et Burke, 2007). Pour l'auditeur, cela implique qu'il pourrait adopter une 
stratégie plus coopérative lors des négociations avec son client, réduisant les risques 
d'impasse lors des négociations et conduisant à des résultats financiers de meilleure 
qualité (Sanchez, Agoglia et Hatfield, 2007) : 
A strategie approach by the auditor has the potential to improve audit 
quality by promoting a more collaborative environment, thereby 
reducing pressure to accept the client's position and likewise reducing 
client resistance to the auditor's position. (p.242)24 
L'ouverture à la vie mesure la tendance à faire fondamentalement 
confiance à la vie, à lui donner un sens et à vivre principalement dans le 
moment présent. (Leclerc et al., 2002, p.41) 
L'Ouverture à l'expérience, constituée des sous-dimensions Ouverture à soi, 
Ouverture aux autres et Ouverture à la vie, permet donc à l'individu de rester fidèle à 
ses émotions, sentiments et opinions, à comprendre les autres, à agir de façon 
responsable et à faire confiance à la vie. L'individu aura une perception plus claire 
de la réalité (Maslow, 1973). Par ailleurs, Papirakis (2007) trouve que l'actualisation 
de la personne des auditeurs augmente avec le nombre d'années d'expérience à leur 
niveau hiérarchique. L'auditeur ayant une grande actualisation de la personne se 
développera à travers son expérience, et sera capable d'agir de façon responsable et 
professionnelle, de communiquer ses opinions et d'adopter une attitude coopérative, 
améliorant ainsi le processus et le résultat des négociations avec son client. 
24 L'utilisation d'une approche stratégique par l'auditeur a le potentiel d'améliorer la qualité 
de l'audit en favorisant un environnement plus collaboratif, et ce faisant diminuant la pression 
d'accepter la position du client, et simultanément diminuant la résistance du client envers la position 
de l'auditeur. (Traduction libre) 
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2.1.1.2 Référence à soi 
Selon Leclerc et al. (2002), la dimension Référence à soi est constituée des sous-
dimensions Autonomie et Adaptation (voir la figure 1.2). 
L'autonomie mesure la tendance à faire référence à ses convictions et à 
ses valeurs, à faire spontanément confiance à son propre jugement 
chaque fois que l'on doit s'autoévaluer [ ... ] ou faire face aux critiques. 
(Leclerc et al., 2002, p.41) 
Pour l'auditeur, cette caractéristique implique qu'il agira selon ses propres valeurs. 
Une distinction est nécessaire ici entre agir selon ses valeurs et agir selon les valeurs 
de sa profession. L'auditeur ayant une grande actualisation de la personne agira 
davantage selon ses propres valeurs. Il sera plus apte à résister aux pressions de son 
client, et y résistera davantage si cette résistance est conforme à ses valeurs. 
L'adaptation mesure la tendance à faire confiance à sa spontanéité, à 
tenir compte de ses forces et de ses faiblesses et à s'adapter aux 
changements et aux échecs. (Leclerc et al., 2002, p.41) 
La capacité d'adaptation permettra à l'auditeur une plus grande flexibilité lors du 
processus de négociation. L'auditeur ayant une grande actualisation de la personne 
sera capable de s'adapter aux changements et de tenir compte de ses forces et 
faiblesses. Pour l'auditeur, on peut s'attendre à ce qu'il s'adapte bien à la situation de 
pressions exercées par le client, et qu'il agisse selon ses propres convictions, qu'il ne 
remettra pas en doute lors des interactions avec le client. 
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2.1.2 Actualisation de la personne et la capacité de l'auditeur de résister aux 
pressions exercées par son client 
La figure 2.1 présente un sommmre des caractéristiques de 1' actualisation de la 
personne et leurs influences sur l'auditeur et sa capacité de résister aux pressions 
exercées par son client. L'auditeur ayant une grande actualisation de la personne sera 
capable de résister aux pressions et d'agir selon ses propres valeurs, de s'adapter au 
stress créé par un désaccord avec son client et de tirer parti de son expérience passée 
pour développer ses capacités. Selon ces caractéristiques, il est probable que 
l'auditeur ayant une grande actualisation de la personne sera moins enclin à adhérer à 
la position du client, puisqu ' il sera plus apte à résister aux pressions. 
L'auditeur ayant une grande actualisation de la personne agira en fonction de ses 
valeurs et de ses convictions. Cela signifie que l'auditeur avec un fort sens du devoir 
professionnel, qui est convaincu de l'importance de l'indépendance et de son rôle 
pour la protection du public, sera plus résistant face aux pressions exercées par son 
client. L'auditeur qui, au contraire, est convaincu de 1' importance de la satisfaction 
du client en priorité, aura tendance à moins résister aux pressions exercées par ce 
dernier. 
Le niveau d'actualisation ne peut pas être établi uniquement sur la base 
du comportement de l ' individu puisque le même comportement [ ... ] 
peut être le signe d'une forte aussi bien que d'une faible actualisation, 
selon qu ' il est en congruence ou en désaccord avec l'image de soi de 
l'individu et avec son expérience. (Leclerc et al. , 2002, p.7) . 
Par conséquent, le comportement de l'auditeur sera influencé simultanément par son 
niveau d'actualisation de la personne et par ses valeurs. Le terme valeurs peut 
représenter différents concepts et avoir différentes définitions selon les auteurs. Le 
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grand dictionnaire terminologique de l'Office québécois de la langue française (2012) 
définit les valeurs pour le domaine de la philosophie comme étant « Principe qui 
oriente l'action d'un individu, d'un groupe ou d'une organisation en société». Pour le 
domaine de la psychologie, le même dictionnaire offre la défmition suivante : 
«Degré d'estimation d'une chose ou d'une qualité, apprécié subjectivement, soit 
d'après son utilité directe ou ses possibilités d'échange, soit à raison de son prestige 
relevant du jugement de l'individu ou du milieu social». Selon Karacaer et al. 
(2009), pratiquement toutes les définitions du terme « valeurs personnelles » incluent 
les caractéristiques suivantes : les valeurs sont des croyances, elles sont en relation 
avec le comportement ou les buts de l'individu, transcendent les situations, guident le 
choix ou l'évaluation du comportement et suivent un ordre d'importance. 
L'auditeur est influencé par ses valeurs personnelles lesquelles peuvent, par exemple, 
être représentées par sa croyance en un monde juste, tel qu ' étudié par Windsor et 
Ashkanasy (1995). Ces auteurs trouvent que les auditeurs ayant un grand niveau de 
raisonnement moral sont fortement influencés par leurs valeurs pour ce qui est du 
niveau de résistance face aux pressions exercées par leurs clients. Les auditeurs 
utilisent la croyance en un monde juste comme représentation de leurs valeurs. 
Une autre représentation pertinente des valeurs de l'auditeur est son identification à la 
profession et à l'indépendance. L'auditeur qui s'identifie fortement à la profession 
est plus apte à résister aux pressions de son client que l'auditeur qui s'identifie 
fortement à son client (Bamber et Iyer, 2007). Les recherches sur la relation 
auditeur-client (voir la section 1.3.1) indiquent que l'attachement interorganisationnel 
et interpersonnel entre l' auditeur et son client représentent une menace pour 
l' indépendance de l'auditeur. Les valeurs de l'auditeur, notamment son attachement 
à l'indépendance, doivent ainsi être intégrées dans la problématique de recherche afin 
d'expliquer la relation entre l'actualisation de la personne de l'auditeur et son niveau 
de résistance face aux pressions du client. 
Actualisat ion 
de la personne 
1 
1 1 
Dimensions Ouvertu re à Référe nce à l'expérience soi 
1 
Dévelop pement Prise de Résistance aux 
Caractéristiques 
du potentiel de décisions en attentes et Capacité l'i ndividu à fonction de ses pressions d'adaptation travers son 
expérience convictions sociales 
,.- 1 1 1 1 
Influences sur Peut tirer parti Résistance aux S'adaptera à de son Décisions selon pressio ns du 
l'auditeur expérience ses valeurs client, des pairs, toutes les passée des supérieurs situations 
-
Figure 2.1 Caractéristiques de l'actualisation de la personne et leurs influences sur 
l'auditeur 
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Selon Wright et Wright (1997), pour maintenir la relation d'affaires avec son client, 
l'auditeur (ici l'associé) peut émettre une opinion non modifiée et renoncer à la 
correction d ' anomalies considérées désavantageuses par le client. Donc, lors de 
pressions exercées par le client relativement à la négociation des anomalies aux états 
financiers , trois options s 'offrent à l ' auditeur: il peut adhérer à la position du client, 
refuser de changer sa position et alors émettre une opinion modifiée si le client refuse 
de se conformer aux demandes de l'auditeur, ou encore négocier un compromis avec 
le client. 
Diverses autres situations de pressiOns exercées par le client peuvent survemr en 
cours d ' audit. L'auditeur n 'est pas toujours conscient de ces pressions, lesquelles 
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s' accumulent graduellement à son insu dans sa relation avec son client. Selon 
Sweeney et Pierce (20 11), ces pressions de la part du client prennent des formes 
diverses, influençant tout autant l'échantillonnage que la sélection des sources 
d 'éléments probants, et la mesure dans laquelle les auditeurs se fient sur les 
déclarations du client. 
2.1.3 Sommaire 
La théorie de l' actualisation de Maslow (1954, 1973) fait ressortir certaines 
caractéristiques de 1 'individu qui peuvent contribuer à expliquer la capacité de 
l'auditeur de résister aux pressions exercées par ses clients. L ' auditeur ayant une 
grande actualisation de la personne pourra tirer profit de son expérience passée pour 
prendre des décisions en fonction de ses valeurs et ainsi être capable de résister aux 
pressions, et ce même en situation de stress (par exemple lorsqu ' il risque de perdre 
son client) . Cependant, agir en fonction de ses valeurs n ' implique pas nécessairement 
une plus grande indépendance, selon que ses valeurs sont similaires ou non aux 
valeurs de sa profession. L'auditeur ayant une grande actualisation de la personne 
sera davantage capable de résister aux pressions, mais ses valeurs guideront sa 
décision de résister ou non à ces pressions. 
2.2 Théories du pouvoir 
2.2.1 Les dimensions du pouvoir 
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De nombreuses définitions et conceptions du pouvoir existent dans la littérature; le 
concept de pouvoir a été étudié en comptabilité selon plusieurs approches différentes 
(Cooper et Robson, 2006). Par ailleurs, le pouvoir entre deux acteurs est présent à 
différents niveaux, tel qu'expliqué par Lukes (1976) avec ses trois dimensions du 
pouvoir. La présente section propose une vue d'ensemble de ces dimensions. 
La première dimension du pouvoir selon Lukes (1976) s'inscrit dans les théories 
pluralistes du pouvoir (Bachrach et Baratz, 1962), et s' apparente à la notion de 
pouvoir selon Emerson (1962) présentée au Chapitre I. Selon Emerson (1962), les 
relations sociales reposent sur des liens de dépendance mutuelle entre deux parties; 
chacune dépend de l'autre lorsqu'elle aspire à des buts dont la réalisation est 
accessible en relation avec l' autre partie. Cette dépendance mutuelle implique que 
chacune des parties détient un pouvoir sur l'autre. Cette dépendance est exprimée 
ams1: 
The depend~nce ~factor A ~p?n actor B is. (1) directly propo~ional to 
A's motivatzonal znvestment m goals medmted by B and (2) mversely 
proportional to the availability26 of those goals to A outside of the A-B 
relation. (Emerson, 1962, p.32l7 
La relation de pouvoir entre les deux acteurs est définie ainsi : « The power of actor A 
over actor B is the amount of resistance on the part of B which can be potentially 
25 Italiques dans le texte. 
26 Italiques dans le texte. 
27 La dépendance de l'acteur A sur l'acteur B est (l) directement proportionnelle à 
l'investissement émotionnel de A dans les buts tributaires de B, et (2) inversement proportionnelle à la 
disponibilité de ces buts pour A en dehors de la relation A-B . (Traduction libre) 
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overcome by A». (Emerson, 1962, p.32).28 Selon cette définition, le pouvoir de A 
sur B est observable à travers les actions de B, et son niveau de résistance aux 
pressions de A. Cette première dimension est applicable dans les situations où un 
conflit existe et est observable. « Power, then, consists of defeating opponents' 
preferences surrounding explicit situations of conflict between interests 29» (Malsch 
et Gendron, 2011 , p. 458). 
La seconde dimension du pouvoir selon Lukes (1976) est relative à l'évitement du 
conflit. C'est le pouvoir de la non-décision, du statu quo (Bachrach et Baratz, 1962). 
« The second dimension of power is exercised when one party manages to prevent 
grievances from ever being discussed. This is essentially power by manipulation30 » 
(Malsch et Gendron, 2011 , p.258) . Le conflit existe, mais n'est pas observable, car 
l' individu qui subit le pouvoir a renoncé à résister. 
La troisième dimension du pouvoir va encore plus loin. Elle est invisible, en ce sens 
qu'aucun conflit ou même désaccord n 'est observable. L' influence se situe au niveau 
des valeurs de l' individu, qui se trouvent modifiées par l' influence de l'autre jusqu'à 
devenir contraire à ses intérêts réels (Malsch et Gendron, 2011). 
Is it not the supreme and most insidious exercise of power to prevent 
people, to whatever degree, from having grievances by shaping their 
perceptions, cognitions and preferences in such a way that they accept 
their role in the existing order of things, either because they can see or 
28 Le pouvoir de l'acteur A sur 1 'acteur B est le niveau de résistance de la part de B qui peut 
potentiellement être surmonté par A. (Traduction libre) 
29 Le pouvoir, dans ce cas, consiste à vaincre les préférences des opposants relativement à des 
situations de confli ts d ' intérêts . (Traduction libre) 
30 La seconde dimension du pouvoir est exercée lorsqu'une des parties réussit à empêcher que 
les griefs soient jamais discutés. C'est essentiellement le pouvoir par la manipulation. (Traduction 
libre) 
imagine no alternative to it, either because they see it as natural and 
unchangeable, or because they value it as divinely ordained and 
beneficiai? To assume that the absence of grievance equals genuine 
consensus is simply to rule out the possibility of false or manipulated 
consensus ofdefmitional fiat. 31 (Lukes, 1976, p.24) 
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Les trois dimensions du pouvoir influencent fort probablement l'auditeur. 
L'existence de la troisième dimension est ainsi supportée par les affirmations de 
Moore et al. (2006) selon lesquelles la majorité des professionnels ne sont pas 
conscients des pressions qui s'accumulent sur leur personne et biaisent leurs 
conclusions, processus que ces auteurs qualifient de séduction morale. Cependant, 
ces deuxième et troisième dimensions du pouvoir ne sont ni observables, ni 
mesurables de façon empirique. Ces conceptions du pouvoir révèlent par ailleurs un 
niveau de complexité qui va au-delà des préoccupations de la présente recherche. 
L'objectif de la présente recherche est d' évaluer l'existence d'une relation entre 
l'actualisation de la personne de l'auditeur et son niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client, tenant compte des valeurs de l'auditeur et de la 
balance du pouvoir dans la relation auditeur-client. Dans ce contexte où la variable 
de pouvoir a un rôle contextuel, la première dimension, telle que véhiculée par la 
théorie du pouvoir par l'échange social de Emerson (1962), dimension qui étudie le 
pouvoir dans une situation conflictuelle telle que celle qui existe lorsque le client 
exerce des pressions sur l'auditeur suite à une désaccord, est pertinente et suffisante. 
31 N'est-ce pas l'exercice du pouvoir suprême le plus insidieux que d'empêcher les gens, peu 
importe à quel degré, d'avoir des griefs en façonnant leurs perceptions, cognitions et préférences de 
façon à ce qu'ils acceptent leur rôle dans l'ordre étali des choses, soit parce qu 'i ls ne peuvent voir ou 
imaginer d'alternative à cet ordre, soit parce qu 'ils le croient naturel et inchangeable, ou encore parce 
qu'ils le croient ordonné divinement et bénéfique? De supposer que l'absence de griefs signifie un 
consensus authentique est simplement d 'exclure la possibilité de faux consensus ou de consensus 
manipulé par décret définitoire. (fraduction libre) 
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2.2.2 Le pouvoir par 1' échange social (Emerson, 1962) 
La théorie du pouvoir par 1' échange social développée par Emerson ( 1962) a été 
appliquée pour la première fois à la relation auditeur-client par Nichols et Priee 
(1976). Selon Emerson (1962), lorsque la relation est déséquilibrée, un avantage de 
pouvoir existe pour un des deux acteurs . Cet avantage est un pouvoir potentiel, et 
n'est pas nécessairement exercé. Supposons ici que A détient un avantage de pouvoir 
sur B. La relation est alors instable et A peut utiliser son pouvoir pour influencer B. 
Deux situations peuvent alors se produire: soit l'acteur en position défavorable (B) 
optera pour une stratégie de réduction de coûts, soit une opération d'équilibrage se 
produira. Comme le pouvoir de A sur B est défini par le niveau de résistance de B 
qui peut être surmonté par A, la réduction des coûts de B provient d'une diminution 
de ce niveau de résistance. B modifie alors ses valeurs pour les rendre conformes aux 
demandes de A et ainsi réduire le coût personnel associé à cette décision. 
In general, cost reduction is a process involving change in values 
(personal, social, economie), which redu ces the pains incurred in 
meeting the demands of a powerful other. (Emerson, 1962, p.35)32 
It must be recognized that these cost reducing tendencies will take 
place even under conditions of balance [ ... ] . We suggest that cost 
reducing tendencies generally will function to deepen and stabilize 
social relations over and above the condition of balance. (Emerson, 
1962, p.35)33 
32 En général, la réduction des coûts est un processus impliquant un changement de valeurs 
(personnelles, sociales, économiques), ce qui réduit la peine résultant de l'acquiescement aux 
demandes du client. (Traduction libre) 
33 On doit reconnaître que cette tendance à la réduction des coûts prendra effet même dans des 
conditions d'équilibres [ . .. ]. Nous suggérons que la tendance à la réduction des coûts aura 
généralement l'effet d'approfondir et stabiliser les relations sociales au-delà de l'équilibre. 
(Traduction libre) 
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Une relation déséquilibrée ne s' équilibre pas par une stratégie de réduction des coûts; 
elle se stabilise et se renforce dans son déséquilibre. Une relation équilibrée peut 
également se stabiliser davantage si une réduction de coûts a lieu; par ailleurs, cette 
réduction ne cause pas le déséquilibre de la relation. 
D'autre part, comme l' équilibre de la relation dépend de l ' investissement émotionnel 
de chaque partie et de la disponibilité de leurs buts à 1 'extérieur de la relation, les 
opérations d'équilibrage prendront nécessairement une des formes suivantes : 
1. Le retrait (withdrawal34) : B peut réduire son investissement émotionnel envers 
les buts dont l' atteinte dépend de A; 
2. La valeur ajoutée (status giving) : B peut augmenter la valeur du but dont 
dépendra A, augmentant ainsi l'investissement émotionnel de A; 
3. L'extension du réseau (network extension) : B peut trouver d' autres sources 
que la relation A-B pour l' atteinte de ses buts; 
4. La coalition (coalition): A peut ne pas trouver d' autre source pour l'atteinte de 
ses buts. 
Les travaux subséquents de Cook (Cook, 1977; Cook et Rice, 2002) ont étendu cette 
théorie à la compréhension de réseaux de pouvoir, mais ils n' expliquent pas le choix 
de l'acteur entre les deux alternatives qui s'offrent à lui. Mon cadre conceptuel 
permettra d' intégrer ces opérations avec l'actualisation de l 'auditeur, offrant une 
explication des choix effectués par 1 'auditeur dans sa relation avec son client. 
34 Traduction libre 
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2.2.3 Définition des acteurs dans la relation auditeur-client 
Les acteurs, tels que définis par Emerson (1962) dans la théorie du pouvoir par 
l'échange social, peuvent être des personnes ou des groupes, définissant ainsi des 
relations personne-personne, personne-groupe ou groupe-groupe. Dans le cadre de la 
présente recherche, ces acteurs sont l'auditeur et son client. Plusieurs défmitions 
peuvent être données à ces termes . Selon le règlement 204, les règles d ' indépendance 
concernent le membre, le cabinet et les membres du cabinet (ICCA, 2011 , 204.1a). 
L'auditeur, dans la relation auditeur-client, pourrait être le cabinet, l'associé 
responsable du mandat, l'ensemble des associés du cabinet en tant que groupe ou en 
tant qu ' individus, l'équipe de mission en tant que groupe, ou encore les membres de 
l' équipe de mission en tant qu ' individus35 . Pour les besoins de la présente recherche, 
la définition la plus appropriée de l'auditeur est l' associé responsable du mandat, 
puisqu'il est responsable de .la décision finale lors de négociations et de l'opinion 
émise dans le rapport d' audit. Cette représentation est une simplification de la réalité. 
Le client, similairement, peut représenter divers éléments comme l'entreprise en tant 
qu ' entité, la direction, ou encore les employés de l'entreprise avec lesquels l'auditeur 
est en contact au cours de sa mission (Sweeney et Pierce, 2011)36. La direction de 
1' entreprise cliente représente le mieux le client pour la présente recherche, puisque 
ce sont ces individus qui négocient avec 1 'associé au sujet des anomalies détectées en 
cours d'audit. Ainsi, Brown et Wright (2008), dans leur synthèse de la recherche sur 
la négociation auditeur-client définissent le client comme étant le contrôleur ou vice-
président aux finances de l'entreprise. Le terme direction, plus général, est retenu ici. 
35 Liste non exhaustive 
36 Liste non exhaustive 
2.2.4 Définition des composantes de la relation auditeur-client selon la théorie du 
pouvoir par 1' échange social 
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Quelle est la source de la dépendance mutuelle entre l'auditeur et son client? Selon 
Nichols et Priee (1976), le but de l'auditeur dans cette relation avec le client est 
l'obtention des honoraires présents et futurs, d'audit ou autres, qui sont générés par la 
relation. Cette dépendance est fonction de l'investissement émotionnel de l'auditeur 
dans ces honoraires et de leur disponibilité en-dehors de la relation auditeur-client 
(Emerson, 1962). L'investissement émotionnel de l'auditeur est important car la 
compensation financière provenant des honoraires est conforme aux besoins de 
l'auditeur (Nichols et Priee, 1976). Cependant, cette conclusion est une 
simplification de la réalité qui ne tient pas compte des différences individuelles. Les 
besoins de chaque individu sont différents et varient selon ses caractéristiques 
personnelles. L'investissement émotionnel de l'auditeur dans la relation et les 
honoraires qui en découlent dépendront également de facteurs d'influence identifiés 
dans la littérature, tel que le montant des honoraires (Braun, 2001 ), la taille du client 
(Wright et Wright, 1997) et la durée de la relation (Chen, Lin et Lin, 2008; Myers, 
Myers et Omer, 2003) . La disponibilité des honoraires à l'extérieur de la relation 
dépend de la compétitivité du marché et de l'importance de ces honoraires. Selon 
Wang et Tuttle (2009), la durée moyenne de la relation auditeur-client est de 22 ans. 
Il en résulte que seulement environ 5% des clients sont sur le marché à la recherche 
d'un nouvel auditeur au même moment, rendant le remplacement d'un client difficile 
pour l'auditeur. Cet investissement dans la relation est supporté par les recherches 
passées sur la relation auditeur-client et sur l'influence des honoraires sur la prise de 
décision des auditeurs (Blay, 2005; Meyer, Rigsby et Boone, 2007; Moreno et 
Bhattacharjee, 2003; Wang et Tuttle, 2009). Selon Nichols et Priee (1976), le client 
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recherche une opinion non modifiée sur ses états financiers à travers sa relation avec 
l'auditeur, et est peu intéressé à l'expertise d'un auditeur particulier. De plus, 
Emerson (1962) indique que« the power to control or influence the other resides in 
control over the things he values, which may range ali the way from oil resources to 
ego-support »37 (p.32). Le contrôle que 1 'auditeur possède est celui de refuser une 
opinion non modifiée dans le cas d'un désaccord non résolu. L'investissement 
émotionnel du client envers 1' obtention d'une opinion non modifiée est également 
important, étant donné les conséquences négatives pour l'entreprise en cas d'opinion 
modifiée de l'auditeur sur les états financiers, conséquences d'autant plus indésirables 
dans le cas d'une société cotée en bourse (Brown et Wright, 2008). D'autre part, cet 
investissement émotionnel est propre à chaque client, et la disponibilité de son but en-
dehors de la relation auditeur-client dépend ici aussi de la compétitivité du marché de 
l'audit et de l'expertise de l'auditeur (Gibbins, Salterio et Webb, 2001; Goldman et 
Barlev, 1974; Nichols et Priee, 1976). Le pouvoir que chacun de ces acteurs exerce 
sur l'autre découle directement de cette dépendance mutuelle. 
De façon générale, dans le but d'influencer l'auditeur, la sanction principale 
disponible pour le client est la menace d'appel d'offres (Beattie, Feamley et Brandt, 
2004). Cette menace est utilisée par le client soit pour exercer des pressions lors de 
négociations avec l'auditeur relativement aux états financiers, soit pour obtenir une 
réduction des honoraires d'audit. De la part de l'auditeur, la principale sanction 
disponible contre le client est l'émission d'une opinion modifiée38 (Beattie, Feamley 
et Brandt, 2004) qui peut prendre une des formes suivantes : opinion avec réserve, 
opinion défavorable ou formulation d'une impossibilité d'exprimer une opinion 
37 Le pouvoir de contrôler ou influencer l'autre s'ancre dans le contrôle de choses auxquelles 
il accorde de la valeur, lesquelles peuvent être aussi variées que des ressources pétrolières ou du 
support à l'égo. (Traduction libre) 
38 Nomenclature des Normes canadiennes d 'audit (NCA). 
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(Normes canadiennes d'audit, NCA 705.2). Cependant, l'émission d'une telle 
opinion n'est utilisée qu'en dernier recours. Une opinion modifiée peut entraîner des 
sanctions importantes pour le client de la part des utilisateurs des états fmanciers et 
des organismes de réglementation (Chen, Sun et Wu, 2010), entraînant 
vraisemblablement un mécontentement important du client et augmentant le risque de 
terminaison de la relation d'audit (Vanstraelen, 2003). 
Selon Emerson (1962), le pouvoir et la dépendance entre deux parties étant mutuels, 
un équilibre se crée généralement dans la relation. Que signifie cet équilibre? 
If the power of A over B (Pab) is confronted by equal opposing power 
of B over A, is power then neutralized or cancelled out? We suggest 
that in such a balanced condition, power is in no way removed from the 
relationship. A pattern of « dominance » might not emerge, but that 
does not imply that power is inoperative in either or both directions. 
[ ... ]Balance does not neutralize power, for each party may continue to 
exert profound control over the other. (Emerson, 1962, p.33)39 
Une relation peut être fortement dépendante tout en étant équilibrée. Par conséquent, 
le pouvoir n'est pas éliminé lorsqu'il y a équilibre entre les deux parties. C'est plutôt 
la nature et l'importance des liens de dépendance qui déterminent le pouvoir. 
L'importance des liens entre l'auditeur et son client sera spécifique à la relation et ne 
peut être généralisé à l' ensemble des relations auditeur-client. 
39 Si le pouvoir de A sur B (Pab) est confronté par un pouvoir égal contraire de B sur A, le 
pouvoir est-il alors neutralisé ou annulé? Nous suggérons que dans une telle position équilibrée, le 
pouvoir n'est d'aucune façon supprimé de la relation. Il ne se créera peut-être pas un modèle de 
« dominance », mais cela ne signifie pas que le pouvoir est inopérant dans une ou les deux directions. 
[ .. . ] l'équilibre de la relation ne neutralise pas le pouvoir, puisque chaque partie peut continuer à 
exercer un contrôle important sur l'autre. (Traduction libre) 
- - - - - -
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2.2.5 Balance du pouvoir 
2.2.5.1 Nichols et Priee (1976): sommaire des recommandations 
Nichols et Priee (1976), comme Goldman et Barlev (1974), ont conclu que la relation 
auditeur-client était fondamentalement déséquilibrée en faveur du client. Pourtant, 
Beattie, Fearnley et Brandt (2004) mentionne que pour qu'il y ait négociation entre 
deux parties, une certaine symétrie de la relation de pouvoir entre ces parties doit être 
présente. Cette négociation fait partie de la plupart des relations auditeur-client 
(Gibbins, Salterio et Webb, 2001). De plus, Emerson (1962) considère que les 
relations tendent naturellement vers 1' équilibre et vers la stabilité. Comme la 
négociation est inhérente à la relation auditeur-client (Antle et Nalebuff, 1991; 
Gibbins, Salterio et Webb, 2001; Iyer et Rama, 2004), un certain équilibre est attendu 
entre les parties. 
Goldman et Barlev (1974) et Nichols et Priee (1976) concluent qu'il y a un 
déséquilibre dans la relation auditeur-client. Goldman et Barlev (1974) expliquent ce 
déséquilibre par le fait que les auditeurs opèrent dans un marché d'acheteurs, c'est-à-
dire que le client peut choisir à partir d'un grand groupe d'auditeurs . La source 
principale de pouvoir du client est de pouvoir congédier et remplacer son auditeur, ce 
qui est facilité par la présence d'une forte compétition sur le marché de l'audit. Selon 
ce point de vue, le but du client dans la relation avec son auditeur, c'est-à-dire 
l'obtention d'une opinion non modifiée, lui est facilement accessible à l'extérieur de 
la relation avec son auditeur actuel étant donné la présence d'un nombre élevé 
d'auditeurs sur le marché. Cependant, il faut considérer qu'une société publique 
préférera généralement un auditeur faisant partie des quatre grands. Effectivement, 
94% des sociétés inscrites à la bourse de New York (Tyranski, 2008) et 87% des 
sociétés inscrites à la bourse de Toronto (CA magazine, 2006) soulignent cette 
- - - - - -
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préférence. Ceci limite considérablement leurs choix d'auditeur. De plus, depuis les 
années 1970, les grands cabinets sont passés des huit grands aux quatre grands, 
concentrant le marché et diminuant d'autant plus le choix d'auditeurs (Caban-Gracia 
et Cammack, 2009). Conséquemment, puisqu'il n'existe que quatre choix 
d'auditeurs perçus comme étant acceptables pour une société publique (Tyranski, 
2008), il est difficile d'en conclure que le marché de 1' audit est un marché 
d'acheteurs. Bien que la concentration du marché permette théoriquement de 
diminuer le pouvoir du client, puisque moins d'auditeurs différents sont disponibles, 
cette concentration n'amène pas nécessairement une amélioration de l'indépendance 
des auditeurs, et encore moins un risque diminué pour les investisseurs : 
The potential collapse of one of these fim1s could not only disrupt the 
availability of audited financial statement information on major 
companies, it would also be likely to damage investor trust and 
confidence and could impact the stability of the financial system as a 
whole. (Commission Européenne, 2010, p.4)40 
L'autre source de déséquilibre est la faible importance accordée par le client au 
service que procure l'auditeur (Goldman et Barlev, 1974). Cette faible importance 
s'explique par la nature routinière du service et le fait que le bénéficiaire principal de 
ce service, l'utilisateur des états fmanciers, est une tierce partie et non le client (tel 
que défini dans la relation auditeur-client) (Goldman et Barlev, 1974). Pour Nichols 
et Priee ( 197 6) et Goldman et Barlev ( 197 4 ), 1' existence du déséquilibre en faveur du 
client ne fait aucun doute. Ces auteurs considèrent que la disponibilité des buts en 
dehors de la relation auditeur-client est plus grande pour le client que pour 1' auditeur, 
et que l'auditeur accorde une plus grande importance à ces buts que le client. 
40 L'effondrement potentiel d'une de ces firmes pourrait non seulement affecter la 
disponibilité de l'information financière auditée pour d'importantes sociétés, mais pourrait également 
diminuer la confiance des investisseurs et affecter la stabilité du système financier dans son ensemble. 
(fraduction libre) 
- - - - - -
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Pour contrer ce qu'ils percevaient comme un déséquilibre inhérent de la relation 
auditeur-client, Nichols et Priee (1976) ont émis une série de recommandations, 
lesquelles ont depuis été majoritairement implantées, modifiant l'équilibre de la 
relation de pouvoir entre l'auditeur et son client. Ces recommandations visaient non 
pas simplement à équilibrer la relation de pouvoir entre l'auditeur et son client, mais 
spécifiquement à augmenter le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions 
du client, au-delà de l'équilibre du pouvoir. En effet, un pouvoir égal ne permettrait 
pas nécessairement un niveau de résistance de l'auditeur plus élevé face aux pressions 
exercées par son client. L'auditeur ayant un plus grand pouvoir pourrait simplement 
en tirer davantage profit pour son intérêt personnel. 
The equalization of power between the auditor and the firm, resulting in 
a symmetrical power relationship, could lead to mutual 
accommodations. In a situation with more power, the auditor might 
comply with the firm's demands but only under conditions which the 
auditor feels to be more acceptable. Thus, a symmetrical power 
relationship might only serve to enhance the auditor's position and 
enable the auditor to make greater counter demands upon the firm. 
(Nichols et Priee, 1976, p.344)41 
Les recommandations de Nichols et Priee (1976) appartiennent à trois catégories 
distinctes. La première catégorie vise à augmenter le pouvoir de l'auditeur en lui 
permettant d'imposer des sanctions envers son client dans les cas de congédiement 
injuste. Par exemple, l'obligation pour le nouvel auditeur de contacter l'ancien 
auditeur pour obtenir toute information pertinente à l'acceptation du mandat d ' audit 
réduit le risque de congédiement injuste. Ces mesures réduisent la motivation du 
client à tenter d'influencer l'auditeur par des pressions inappropriées et des menaces, 
4 1 L'équilibration du pouvoir entre l'auditeur et le client, résultant en une relation de pouvoir 
symétrique, pourrait mener à des accommodements mutuels. Dans une situation où il aurait un plus 
grand pouvo ir, l'auditeur pourrait agréer aux demandes du client à certaines conditions qu' il jugerait 
plus acceptables. Donc, une relation symétrique de pouvoir pourrait simplement améliorer la position 
de l'auditeur et lui permettre de faire des demandes plus grandes au client. (Traduction libre) 
- - - - - -
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ce dernier devant déclarer les menaces du client à d'autres parties en cas de 
congédiement. 
La seconde catégorie de mesures, la plus efficace selon Nichols et Priee (1976), vise à 
réduire la flexibilité de 1' auditeur et du client en augmentant le coût découlant de 
comportements inappropriés de leur part. Ces mesures influencent l'investissement 
émotionnel de l'auditeur de même que le but du client. Par exemple, des normes 
comptables et d'audit plus objectives, combinées à une augmentation de la 
surveillance par les organismes de réglementation et par les pairs, permettraient 
d'augmenter la probabilité de détection et de correction des anomalies découlant de 
l'utilisation d'une méthode comptable inappropriée (Nichols et Priee, 1976). 
Finalement, la dernière catégorie de mesures recommandées par Nichols et Priee 
(1976) vise à diminuer le pouvoir du client sur l'auditeur en modifiant la structure du 
contrat entre ces deux parties. Par exemple, l'implantation de comités d'audit pour 
les sociétés publiques diminue le pouvoir de la direction sur l 'auditeur puisque ce 
n' est plus la direction qui contrôle sa nomination. 
Les différentes mesures expliquées ci haut ont été appliquées, atténuant, votre 
éliminant, le déséquilibre du pouvoir dans la relation auditeur-client. Cependant, 
l'augmentation du pouvoir de l'auditeur (et/ou la diminution du pouvoir du client) 
n'augmente pas nécessairement le niveau de résistance de l 'auditeur aux pressions du 
client, mais augmente plutôt sa capacité à y résister. La décision de l 'auditeur de 
résister aux pressions de son client dépendra probablement de son niveau de 
professionnalisme, de ses standards internes, de ses valeurs et des coûts associés à 
l' adoption de comportements inappropriés (Nichols et Priee, 1976). 
Donc, il semble que les changements dans la structure de la profession depuis Nichols 
et Priee (1976) auront permis, d 'un côté, de diminuer la motivation des clients à 
---
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utiliser un traitement comptable inapproprié et la motivation des auditeurs à accepter 
cette comptabilisation, et, d'un autre côté, d'équilibrer la relation de pouvoir entre 
l'auditeur et son client, en augmentant le pouvoir de l' auditeur et en diminuant le 
pouvoir du client. On ne peut tirer de conclusions générales sur 1 'équilibre de cette 
relation auditeur-client, puisque 1' équilibre dépend de facteurs propres à chaque 
situation, soit l'investissement émotionnel de chacun et la disponibilité des buts en 
dehors de la relation, laquelle disponibilité se réflète dans le niveau de compétitivité 
du marché de l ' audit. La balance du pouvoir dans la relation auditeur-client sera 
vraisemblablement spécifique à chaque situation. 
2.2.5.2 Exemple de balance du pouvoir dans la relation auditeur-client 
Dans le cas d'une situation d'audit où les négociations auditeur-client mènent à une 
impasse, si le client refuse de corriger une anomalie que l'auditeur juge importante, 
on peut s'attendre à ce que l 'auditeur exerce son pouvoir en mentionnant être dans 
l'obligation d'émettre une opinion modifiée. Puisque l'investissement émotionnel du 
client dans la relation est principalement d'obtenir une opinion non modifiée, il est 
fort probable que, dans une telle situation, le client obtempérera aux demandes de 
1' auditeur et corrigera les états financiers. Une opinion modifiée aurait des 
conséquences négatives importantes pour l'entreprise cliente. Si le client ne corrige 
pas les états financiers, l'auditeur se verra dans l'obligation d'émettre effectivement 
une opinion modifiée. Mais il est attendu que la relation auditeur-client pourrait 
dégénérer à ce moment, et que l 'auditeur pourrait non seulement perdre le mandat 
d'audit, mais aussi toute possibilité de mandat futur avec ce client. L'auditeur est 
quant à lui préoccupé non seulement par sa relation d'audit à court terme, mais aussi 
par la relation à long tem1e avec le client (Wang et Tuttle, 2009). Le but de l 'auditeur 
dans la relation est l'obtention d'honoraires présents et futurs , d'audits ou autres 
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(Nichols et Priee, 1976). Le pouvoir de l'auditeur sur son client serait alors 
partiellement annulé par le pouvoir du client sur l'auditeur. La décision de l'auditeur, 
dans le cas d'une impasse entre lui et son client, dépendra donc de son investissement 
émotionnel dans la relation auditeur-client et dans l'importance que représentent les 
honoraires que cette relation génère. Une relation auditeur-client peut donc être 
équilibrée ou déséquilibrée selon 1 'investissement émotionnel de 1' auditeur et du 
client dans cette relation, selon la taille du client et selon la compétitivité du marché 
de l'audit, ces deux derniers éléments représentant la possibilité pour l'auditeur de 
remplacer ce client et donc d'obtenir les mêmes honoraires à l'extérieur de la relation 
avec ce client. 
Si la relation est déséquilibrée et que le client détient un avantage de pouvoir sur 
l'auditeur, ce dernier pourra soit opter pour une stratégie de réduction des coûts en 
rationalisant son acceptation des demandes du client, soit opter pour une opération 
d'équilibrage modifiant l'équilibre de la relation, en appliquant une des opérations 
suivantes: le retrait, la valeur ajoutée, l'extension du réseau ou la coalition (Emerson, 
1962). 
Le retrait et l'extension du réseau ont le même objectif, c'est-à-dire la diminution de 
la dépendance de 1' auditeur envers sa relation avec son client. Dans 1' opération de 
retrait, l' auditeur diminue son investissement émotionnel, et donc sa dépendance 
envers son client. Quant à elle, l'opération extension du réseau est effectuée dans le 
but de trouver d' autres clients ou autres honoraires pour remplacer la relation 
auditeur-client. La valeur ajoutée est une opération relationnelle, où 1 'auditeur 
cherche à améliorer les services qu'il offre au client sous forme de valeur ajoutée 
pour augmenter la dépendance du client à son égard et ainsi augmenter son propre 
pouvoir. En effet, 1 'amélioration des services offerts au client peut rendre 1 'auditeur 
plus attrayant et plus difficilement remplaçable pour le client. Finalement, 
l'opération coalition représente le regroupement d' auditeurs pour empêcher le client 
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de trouver d'autres sources pour son audit. Cette dernière opération de regroupement 
étant improbable dans le contexte d'une relation auditeur-client étant donné le 
contexte règlementaire, elle n'est pas prise en compte dans la présente recherche. 
Les opérations d'équilibrage peuvent être regroupées sous deux catégories : la 
diminution de la dépendance de l'auditeur (opération de retrait et opération 
d'extension du réseau) et l'augmentation du pouvoir de l'auditeur (opération de 
valeur ajoutée). 
La prochaine section permettra d'intégrer les théories de l'actualisation et du pouvoir 
dans la problématique qui nous concerne et de développer les hypothèses de 
recherche. La figure 2.2 présente une vue d' ensemble de la relation auditeur-client 
selon la théorie du pouvoir. 
2.2.6 Sommaire 
La théorie du pouvoir par l'échange social d'Emerson (1962) a été appliquée par 
Nichols et Priee (1976) à la relation auditeur-client. Nichols et Priee (1976), comme 
Goldman et Barlev (1974), considèrent que cette relation est déséquilibrée en faveur 
du client, menaçant l' indépendance de l'auditeur. Nichols et Priee (1976) ont émis 
une série de recommandations pour rétablir 1' équilibre du pouvoir et favoriser 
l' indépendance de l' auditeur. La plupart de ces recommandations ont été appliquées 
depuis. Tenant compte de la concentration du marché de l'audit jusqu' aux quatre 
grands d'aujourd'hui, il semble que la relation soit aujourd'hui plus près de 
l'équilibre qu 'à l 'époque où Nichols et Priee (1976) ont publié leur étude. 
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Acteur Auditeur (A) Client (C) 
Buts Honoraires d'audit et autres, Opinion non modifiée sur les 
présents et futurs états financiers 
Dépendance Investissement émotionnel Investissement émotionnel 
(D) Probabilité de remplacement Probabilité de remplacement du client de l'auditeur 
Pouvoir Émission d'une opinion Terminaison de la relation 
(P) modifiée auditeur-client 
1 
Balance du pouvoir 
Pressions du client 
Equilibre 
(Pca = Pac) 
.. 
'\· .. j 
. ... ...... ........ ... ...... ····· ····· ·· ···· ················ ······· ·· ···· ··· ·· ···· ······ ·· ···· ····· ··· ·· ··· ··· ······ ········· ·· ···· ··· ······ ..  :
Réactions de l'auditeur 
~ 
Résister Céder 
Déséquilibre 
(Pca > Pac) .. . ~ • opérations d'équilibrage possible: retrait, • Réduction des coûts extension du réseau, valeur ajoutée 
Figure 2.2 Modèle de la relation auditeur-client selon la théorie du pouvoir par 
l'échange social 
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Cependant, 1' équilibre du pouvoir est spécifique à chaque relation et à chaque 
situation. Trois situations de pouvoir sont possibles : la relation est équilibrée, la 
relation est déséquilibrée en faveur du client et la relation est déséquilibrée en faveur 
de l' auditeur. Seules les deux premières situations sont étudiées dans la présente 
recherche, puisque seules ces situations mettent en jeu des pressions significatives de 
la part du client sur l' auditeur. La balance du pouvoir dans la relation auditeur-client 
et les réactions des auditeurs subissant des pressions de la part de leurs clients, seront 
intégrées au sein du cadre conceptuel de la présente recherche avec l 'actualisation de 
la personne et les valeurs des auditeurs. Ce cadre conceptuel est développé dans la 
prochaine section. 
2.3 Cadre conceptuel 
La présente section présente le développement du cadre conceptuel de la recherche, 
en commençant par l'objectif de recherche, se poursuivant avec la schématisation et 
la description du cadre conceptuel, et présentant finalement le développement des 
hypothèses de recherche. 
2.3 .1 Objectif et question de recherche 
L'objectif de la présente recherche est d 'évaluer l'existence d 'une relation entre 
l'actualisation de la personne de l'auditeur et son niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client, tenant compte des valeurs de l'auditeur et de la 
balance du pouvoir dans la relation auditeur-client. Tel que discuté par Gibbins, 
Salterio et Webb (2001), les auditeurs doivent constamment négocier avec leurs 
---
---
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clients, notamment pour la correction des anomalies détectées lors de l'audit. Les 
clients peuvent alors exercer des pressions sur les auditeurs pour éviter la correction 
et/ou la divulgation de ces anomalies au comité d'audit. De plus, selon Moore et al. 
(2006), des pressions s'accumulent graduellement sur l'auditeur, souvent à son insu. 
L'auditeur a l'obligation de demeurer indépendant face à son client, mais les 
pressions exercées par le client minent la capacité de 1 'auditeur à opérationnaliser 
cette indépendance, particulièrement dans une situation où le client possède 
l'avantage du pouvoir. La réponse de l'auditeur à ces pressions dépendra 
vraisemblablement de son actualisation de la personne et de ses valeurs. En effet, 
l'actualisation de la personne amène l'individu à une plus grande indépendance face 
aux pressions externes et lui permet d'agir en fonction de ses valeurs et de ses 
convictions (Leclerc et al. , 2002). 
2.3.2 Schématisation et description du cadre conceptuel 
La balance du pouvoir dans une relation auditeur-client donnée est en lien avec la 
dépendance mutuelle de chacune des parties. La dépendance de l'auditeur vis-à-vis 
de son client est fonction de son investissement émotionnel dans les honoraires 
découlant de la relation avec le client, et de la disponibilité de ces honoraires à 
l'extérieur de la relation, c'est-à-dire sa capacité à remplacer ce client. La 
dépendance du client est également fonction de son investissement émotionnel dans 
l'obtention d'une opinion non modifiée, et sa capacité à remplacer son auditeur. 
Dans une situation où un déséquilibre du pouvoir existe en faveur du client et où le 
client exerce son pouvoir sur l'auditeur pour l'amener à accepter sa position, deux 
options s'offrent à l 'auditeur. L'auditeur peut opter pour une stratégie de réduction 
des coûts (ou non résistance), qui passe par la modification de ses valeurs pour 
---
---
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l'acceptation des demandes du client, ou encore par une stratégie de résistance aux 
demandes du client, laquelle passe par une opération d'équilibrage. Cette opération 
d'équilibrage peut prendre la forme d'une diminution de la dépendance de l'auditeur 
envers le client (opération de retrait ou opération d'extension de réseau) ou d'une 
augmentation de la dépendance du client envers les services offerts par l'auditeur 
(opération de valeur ajoutée) . 
Si la relation de pouvoir est équilibrée, le choix de résister ou non aux pressions 
exercées par le client n'entraînera pas d'opération d'équilibrage de la part de 
l'auditeur. Cependant, l'acceptation des demandes du client peut tout de même 
passer par la réduction des coûts (Emerson, 1962). La décision de l'auditeur entre les 
deux stratégies (résistance ou non résistance) lors de pressions exercées par le client 
dans une situation d'équilibre du pouvoir dans la relation auditeur-client peut être 
expliquée à l'aide de facteurs personnels tels que l'actualisation de la personne et les 
valeurs de l'auditeur, l'actualisation de la personne étant reliée à l'indépendance face 
aux autres (Maslow, 1973), au niveau de résistance face aux pressions et à la capacité 
d'agir selon ses propres valeurs (Leclerc et al., 2002). Il est attendu que 
l'actualisation de la personne de l'auditeur influencera ses décisions dans les 
situations d'équilibre et de déséquilibre du pouvoir dans la relation auditeur-client. 
La figure 2.3 présente une vue d'ensemble du cadre conceptuel de la présente 
recherche. 
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VALEURS DE Valeurs priorisant Valeurs ne priorisant pas 
L'AUDITEUR l'indépendance l'indépendance 
POUVOIR Équilibre du Déséquilibre Équilibre du Déséquilibre 
AUDITEUR- pouvoir du pouvoir pouvoir du pouvoir 
CLIENT 
ACTUALISATION 
DELA Grande Fai ble Grande Faible Grande Faible Gra nde Faible 
PERSONNE DE ACT ACT ACT ACT ACT ACT ACT ACT 
L'AUDITEUR 
NIVEAU DE Résistance Résistance Résistance Rés istance Résistance Résistance Résistance Résistance 
RÉSISTANCE élevée faible élevée négligeable négligeable négligeable négligeable négligeable 
t-.._ .. ., J1 "~ 1 H2 j/ \L Hl_) Y Hl _) c H4T H3 ) '-._ J H3 
\__Hs_J 
Figure 2.3 Cadre conceptuel: relations entre l'actualisation de la personne de 
l'auditeur, les valeurs de l'auditeur, la balance du pouvoir dans la relation 
auditeur-client et le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions du 
client. 
2.3 .3 Développement des hypothèses de recherche 
Le mveau de résistance de l'auditeur face aux pressiOns exercées par son client 
dépend d'abord de sa volonté à résister à ces pressions, représentée ici par ses 
valeurs, et par après de sa capacité à y résister, laquelle dépendra de son actualisation 
de la personne et de la balance du pouvoir dans la relation auditeur-client. 
Conséquemment, les hypothèses de recherche peuvent être énoncées relativement à 
'------------------------------------
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l'influence de l'actualisation de la personne sur le niveau de résistance de l' auditeur 
face aux pressions exercées par ses clients. 
L 'auditeur ayant une grande actualisation de la personne sera capable de faire preuve 
d'une indépendance accrue face à son environnement physique et social (Maslow, 
1973). Cet auditeur pourra résister davantage aux pressions et aux attentes (Leclerc 
et al. , 2002). Tel qu ' expliqué par Leclerc et al. (2002), un auditeur ayant une grande 
actualisation de la personne agira selon ses propres valeurs et en concordance avec 
son image de soi. Cet auditeur sera plus apte à agir de façon indépendante et le fera 
en autant que l'indépendance soit une valeur prioritaire à ses yeux. 
Si 1 ' indépendance n' est pas une valeur prioritaire pour lui, la valeur prioritaire pour 
l'auditeur est de privilégier la satisfaction de son client42 . Puisque la priorisation de 
ses valeurs est à la base de son comportement, s' il privilégie la satisfaction de son 
client, l'auditeur tend dès lors à privilégier la satisfaction de son client quel que soit 
son niveau d'actualisation de la personne. Un auditeur ayant une grande actualisation 
de la personne agit selon ses propres valeurs, qui sont dans ce cas de privilégier la 
satisfaction de son client. Cet auditeur privilégie donc la satisfaction de son client et 
présente un faible niveau de résistance face aux pressions de son client. Un auditeur 
ayant une faible actualisation de la personne ne tend pas à agir en fonction de ses 
propres valeurs face aux pressions externes (Leclerc et al. , 2002). Cet auditeur agit en 
fonction de satisfaire les pressions externes et, conséquemment, privilégie la 
satisfaction de son client. Cet auditeur présente un faible niveau de résistance face 
aux pressions de son client. En général, l'auditeur qui priorise moins l'indépendance, 
voit son actualisation de la personne avoir peu ou pas d'influence sur son niveau de 
42 Il est entendu ici que le cas où l' indépendance n'est pas une valeur prioritaire pour 
l'auditeur est une simplification de la réalité et représente un cas extrême qui ne se trouve 
probablement pas en pratique. 
---
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résistance face aux pressions exercées par son client, ce niveau de résistance étant 
faible puisque sa volonté est de satisfaire son client. 
Dans le même sens, la balance du pouvoir dans la relation n ' a pas d ' influence sur 
l'auditeur dont les valeurs ne priorisent pas l ' indépendance. En effet, que cette 
relation soit équilibrée ou non, 1 ' auditeur a tendance à privilégier la satisfaction de 
son client et à acquiescer aux demandes de ce dernier. Dans le cas où le client a un 
pouvoir sur l'auditeur (situation de déséquilibre du pouvoir), le client n'a pas à 
exercer ce pouvoir puisque l ' auditeur tend à céder face à ses pressions et à satisfaire 
ses demandes . L'auditeur présente donc un faible niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client. Dans le cas où le client a un pouvoir en équilibre 
avec celui de l ' auditeur (situation d 'équilibre du pouvoir), le client ne peut exercer un 
pouvoir qu ' il n'a pas sur l ' auditeur. Quoiqu ' il ne puisse exercer un pouvoir sur 
l'auditeur, le client peut créer des pressions sur celui-ci en lui présentant des 
demandes. Le client ne peut obliger l'auditeur à satisfaire ses demandes. Cependant, 
s' il priorise la satisfaction de son client, de toute manière, l'auditeur ne voudrait pas 
résister face aux pressions que pourrait exercer son client. Cet auditeur offre donc un 
niveau faible de résistance face aux pressions du client. Il s'ensuit que lorsque les 
valeurs de l' auditeur ne priorisent pas l ' indépendance, son niveau de résistance face 
aux pressions du client est plus faible dans toutes les circonstances. Lorsque les 
valeurs de l'auditeur ne priorisent pas ou peu l' indépendance, le niveau 
d'actualisation de la personne de l ' auditeur n'a que peu d ' influence sur son niveau de 
résistance face aux pressions exercées par le client, indépendamment de la balance du 
pouvoir entre l'auditeur et le client. Par conséquent, la première hypothèse est: 
Hl : Sans égard à la balance du pouvoir, lorsqu'il a des valeurs priorisant moins 
l' indépendance, l ' actualisation de la personne de l ' auditeur n 'aura pas 
d ' influence significative sur son niveau de résistance face aux pressions 
exercées par son client. 
---
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S' il a des valeurs priorisant l'indépendance, l'auditeur aura la volonté de résister aux 
pressions exercées par son client. Le niveau de résistance de l'auditeur est alors 
déterminé par sa capacité à résister, laquelle est en relation avec son niveau 
d 'actualisation de la personne. L 'auditeur ayant une grande actualisation de la 
personne est plus apte à résister aux pressions externes et à agir selon ses propres 
valeurs (Leclerc et al., 2002). Puisque ses valeurs priorisent l' indépendance, 
l ' auditeur ayant une grande actualisation de la personne tend à agir en fonction de ses 
propres valeurs, et, conséquemment, à prioriser 1 ' indépendance. Cet auditeur 
présente un niveau de résistance face aux pressions de son client plus élevé. 
L'auditeur ayant une faible actualisation de la personne ne tend pas à agir en fonction 
de ses propres valeurs, acceptant plus facilement de satisfaire son client. Cet auditeur 
présente donc un niveau de résistance face aux pressions exercées par son client plus 
faible. Il s'ensuit que lorsque les valeurs de l' auditeur priorisent l ' indépendance, plus 
son actualisation de la personne est grande, plus l'auditeur est apte à agir selon ses 
propres valeurs, priorisant l' indépendance, plus son niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client est élevé. La deuxième hypothèse est : 
H2 : Lorsqu'il a des valeurs priori sant 1' indépendance, plus 1' actualisation de la 
personne de l 'auditeur est grande, plus son niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client est élevé. 
Si l'hypothèse Hl stipule que lorsqu ' il a des valeurs ne priorisant pas l' indépendance, 
l' actualisation de la personne de l'auditeur n 'a pas d' influence sur son niveau de 
résistance face aux pressions exercées par son client et que, tel qu ' indiqué dans 
l'hypothèse H2, lorsqu ' il a des valeurs priorisant l'indépendance le niveau 
d'actualisation de la personne de l'auditeur influence son niveau de résistance face 
aux pressions, alors, une augmentation dans le niveau de priorisation de 
l' indépendance doit faire varier positivement l'impact du niveau de l'actualisation de 
la personne de l 'auditeur sur son niveau de résistance face aux pressions exercées par 
---
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le client. En effet, si à la limite, l'auditeur ne priorise nullement l'indépendance, et 
conséquemment ne priorise que la satisfaction de son client, son actualisation de la 
personne n'a aucune influence sur son niveau de résistance face aux pressions, celui-
ci étant toujours négligeable ou nul. Si à la limite contraire, l'auditeur priorise 
absolument l'indépendance, et conséquemment ne priorise aucunement la satisfaction 
du client, son actualisation de la personne a une influence majeure sur son niveau de 
résistance face aux pressions exercées par son client, ce niveau de résistance étant au 
maximum lorsque l'actualisation est totale. Ces deux limites représentent des 
situations extrêmes qui ne se retrouvent possiblement pas dans la réalité, où la 
priorisation de l'indépendance de l'auditeur se trouvera probablement dans une 
position intermédiaire entre ces deux limites. Lorsque l'auditeur a une position de 
priorisation de 1 'indépendance intermédiaire, et que cette priorisation augmente, alors 
l'influence de son actualisation de la personne prend de plus en plus d'importance 
dans son comportement et conséquemment augmente son niveau d'influence quant à 
son niveau de résistance face aux pressions. Le niveau de résistance de l'auditeur 
face aux pressions augmente en fonction de l'augmentation du niveau de priorisation 
de l'indépendance par l'auditeur. La troisième hypothèse est: 
H3 : Plus les valeurs de l'auditeur priorisent l'indépendance, plus l'influence de 
l'actualisation de la personne de l'auditeur sur son niveau de résistance face 
aux pressions exercées par son client est élevée. 
L'individu avec une grande actualisation de la personne pourra s'adapter aux 
situations stressantes (Leclerc et al., 2002) et ne pas se laisser influencer par les 
pressions qui sont exercées sur sa personne. Dans une situation d'équilibre de la 
balance du pouvoir entre 1' auditeur et son client, lorsque 1' auditeur priorise 
l'indépendance et qu'il présente une grande actualisation de la personne, il s'ensuit 
que le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions que pourrait exercer le 
client est conséquent de son niveau d'actualisation et de sa priorisation de 
---
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l'indépendance. Le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions est donc 
élevé, même si cette résistance n'est pas sollicitée puisque le client ne détient pas 
d'avantage du pouvoir sur l'auditeur. Au contraire, dans une situation où les 
honoraires du client sont importants et le marché de l'audit est compétitif, et qu'une 
situation de déséquilibre de la balance du pouvoir existe entre 1 'auditeur et son client, 
lorsque l'auditeur priorise l'indépendance et qu'il présente une grande actualisation 
de la personne, il s'ensuit que l'auditeur fait face à des pressions importantes 
provenant de son client puisque celui-ci a un pouvoir qu'il peut exercer sur l'auditeur. 
Conséquemment, ayant une grande actualisation de la personne, l'auditeur agit en 
fonction de ses propres valeurs et tend à résister face aux pressions exercées par son 
client. Le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions est donc élevé, 
puisque cette résistance est sollicitée davantage. En accord avec l'argumentation 
présentée ci-haut, la balance du pouvoir dans la relation auditeur-client n'influence 
pas le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions exercées par son client 
lorsque son actualisation de la personne est grande. La quatrième hypothèse est : 
H4: Lorsque les valeurs de l'auditeur pnonsent l' indépendance et que son 
actualisation de la personne est grande, la balance du pouvoir n 'a pas 
d' influence sur le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions 
exercées par son client. 
En situation de déséquilibre du pouvoir, la dépendance de l'auditeur vis-à-vis du 
client est plus grande que la dépendance du client vis-à-vis de l'auditeur. Des 
facteurs importants de pouvoir du client sont présents, par exemple des honoraires 
élevés (Braun, 2001) ou un marché d'audit compétitif (Wang et Tuttle, 2009). Dans 
une telle situation de déséquilibre du pouvoir, si les valeurs de 1 'auditeur priorisent 
l'indépendance, lorsque son actualisation de la personne est faible, l' auditeur n'a pas 
tendance à agir en fonction de ses propres valeurs et à maintenir son indépendance. 
Cet auditeur, qui fait face à des pressions exercées par son client, a plutôt tendance à 
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favoriser la satisfaction de son client puisqu'il n'a pas une grande capacité d'agir 
selon ses propres valeurs. Dans de telles circonstances, le niveau de résistance de 
1' auditeur est négligeable. 
En situation d'équilibre du pouvoir, la dépendance de l'auditeur vis-à-vis du client est 
égale à la dépendance du client vis-à-vis de l'auditeur. Cette situation peut être le fait 
d'un marché d'audit peu compétitif, rendant plus difficile pour le client de trouver un 
nouvel auditeur et facile pour l' auditeur de remplacer son client. Étant donné son 
obligation d'indépendance et de protection des utilisateurs, et l' influence du risque 
d'audit sur la prise de décisions de l'auditeur (Blay, 2005), l'auditeur se trouvant en 
situation d'équilibre de pouvoir aura moins tendance à céder aux pressions du client, 
puisque le pouvoir de chacune des parties est équivalent. Par ailleurs, Beattie, 
Feamley et Brandt (2000) trouvent que la majorité des négociations auditeur-client se 
concluent par une modification des états financiers pour les corriger au moins en 
partie selon les demandes de l'auditeur. Ces résultats indiquent que les auditeurs ont 
généralement une influence importante sur les états financiers et qu'ils ne cèdent 
généralement pas aux demandes du client mais trouvent plutôt un compromis. Dans 
une telle situation d'équilibre du pouvoir, même si les valeurs de l'auditeur priorisent 
l'indépendance, lorsque son actualisation de la personne est faible, l'auditeur n'a pas 
une grande capacité d'agir en fonction de ses propres valeurs et ainsi maintenir son 
indépendance. Cependant, puisque le client n'a pas d'avantage du pouvoir sur 
l'auditeur, l 'auditeur fait face à des pressions moindres. Même si cet auditeur n'a pas 
une grande capacité d'agir en fonction de son indépendance, étant donné les pressions 
moindres de la part du client, son niveau de résistance sera plus élevé qu'en situation 
de déséquilibre du pouvoir où les pressions exercées par le client seront plus élevées. 
Ce niveau de résistance demeure faible puisque l'actualisation de la personne de cet 
auditeur est faible. 
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En accord avec l'argumentation précédente, il est prédit que plus la balance du 
pouvoir est déséquilibrée en faveur du client, plus l'auditeur, dont les valeurs 
priorisent l'indépendance et ayant une actualisation de la personne qui est faible, a un 
faible niveau de résistance face aux pressions exercées par son client. La cinquième 
hypothèse est : 
H5 : Lorsque les valeurs de l ' auditeur pnonsent l ' indépendance et que son 
actualisation de la personne est faible, plus la balance du pouvoir est 
déséquilibrée, plus le niveau de résistance de l' auditeur face aux pressions 
exercées par son client est faible. 
Les hypothèses formulées dans la présente section représentent les relations les plus 
importantes entre les différentes variables permettant de répondre à ma question de 
recherche. 
2.4 Conclusion 
Le présent chapitre a permis de développer un cadre conceptuel intégrant les théories 
de l'actualisation de la personne et du pouvoir par l'échange social avec la 
problématique relative au niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions 
exercées par ses clients. L'objectif de la présente recherche est d ' évaluer l ' influence 
de l'actualisation de la personne sur le niveau de résistance de l'auditeur face aux 
pressions exercées par son client, tenant compte des valeurs de l'auditeur et de la 
balance du pouvoir dans la relation auditeur-client. L'actualisation de la personne est 
en effet reliée à une plus grande indépendance de 1 'individu face aux autres et à son 
environnement (Maslow, 1973), à une capacité accrue de résister aux pressions 
(Leclerc et al., 2002), à une grande confiance en son propre jugement et une grande 
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référence à ses valeurs et ses convictions dans sa pensée et ses actions (Leclerc et al. , 
2002). 
La théorie du pouvoir par l' échange social permet d' intégrer la balance du pouvoir 
dans la relation auditeur-client, tel que perçue par 1 'auditeur, avec la théorie de 
l'actualisation de la personne de l'auditeur et ses valeurs, qui constituent des variables 
personnelles. La juxtaposition de ces deux théories dans un même cadre conceptuel 
permet de visualiser la variabilité du niveau de résistance des auditeurs face aux 
pressions selon des différences individuelles et situationnelles. 
L'actualisation de la personne de l'auditeur l' amène à agir selon ses valeurs, et à 
résister aux pressions exercées par ses clients. Cependant, dans le cas où les valeurs 
de l'auditeur vont dans le même sens que les demandes du client, c'est-à-dire que ses 
valeurs ne priorisent pas l' indépendance mais plutôt la satisfaction de son client, 
l'auditeur ne résiste pas aux pressions du client, et ce, peu importe son actualisation 
de la personne et la balance du pouvoir (Hl). Selon la théorie de l'actualisation de la 
personne de Maslow (1954) et la théorie du pouvoir par l' échange social de Emerson 
(1962), lorsque les valeurs de l' auditeur priorisent l' indépendance, plus son 
actualisation de la personne est grande, plus son niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client est élevé (H2). En accord avec les hypothèses Hl et 
H2, plus les valeurs de l'auditeur priorisent l'indépendance, plus l' influence de 
l'actualisation de la personne de l'auditeur sur son niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client est élevée (H3). Lorsque les valeurs de l'auditeur 
priorisent l'indépendance et que son actualisation de la personne est grande, son 
niveau de résistance face aux pressions exercées par son client est élevé, et ce, peu 
importe la balance du pouvoir (H4). Par contre, lorsque ses valeurs favorisent 
l' indépendance et que son actualisation de la personne est faible, le niveau de 
résistance de l' auditeur face aux pressions du client est plus faible lorsque la balance 
du pouvoir est plus déséquilibrée (HS). Les hypothèses de recherche visent à établir 
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des liens entre le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions de ses clients à 
travers non seulement la capacité de l' auditeur de résister, qui dépend de son 
actualisation de la personne et de la balance du pouvoir dans la relation auditeur-
client, mais également tenant compte de sa volonté de résister, laquelle est en lien 
avec ses valeurs, plus spécifiquement son attachement à l'indépendance. 
Le prochain chapitre discutera de la méthodologie de la présente recherche. 
CHAPITRE III 
MÉTHODOLOGIE 
Le présent chapitre présentera d'abord le devis méthodologique, incluant la stratégie 
de recherche, les définitions et opérationnalisations des variables, le développement 
de l'outil de recherche et l'échantillonnage. Par la suite les méthodes prévues pour 
l'analyse des données sont brièvement présentées, suivies d'une discussion des 
questions éthiques et de la conclusion. 
3.1 Introduction 
Avant de développer le cadre méthodologique de la présente recherche, il faut 
rappeler que l'objectif de cette recherche est de déterminer l'existence d'une relation 
entre l'actualisation de la personne et le niveau de résistance de l'auditeur face aux 
pressions exercées par son client, tenant compte des valeurs de l'auditeur et de la 
balance du pouvoir dans la relation auditeur-client. En effet, bien que plusieurs 
recherches se soient penchées sur la question de la résistance des auditeurs face aux 
pressions exercées par leurs clients (Blay, 2005; Brown et Johnstone, 2009; Gul, Ng 
et Wu Tong, 2003; Moreno et Bhattacharjee, 2003; Windsor et Ashkanasy, 199543), 
aucune n'a étudié cette problématique en tenant compte de l'actualisation de la 
43 Liste non exhaustive 
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personne, laquelle est pourtant en relation avec la capacité de l'individu de résister 
aux pressions externes (Leclerc et al. , 2002) et de demeurer indépendant (Maslow, 
1973). L'individu avec une grande actualisation de la personne sera plus apte à agir 
selon ses propres valeurs (Leclerc et al. , 2002). De plus, la théorie du pouvoir par 
l'échange social de Emerson (1962), laquelle a été appliquée à l'audit par Nichols et 
Priee (1976), fournit un cadre dans lequel les variables de l'actualisation de la 
personne et des valeurs de l' auditeur peuvent être intégrées aux variables 
situationnelles reliées au pouvoir du client. Le cadre méthodologique se doit d ' être 
pertinent pour la problématique de recherche et de permettre de tester les hypothèses 
de recherche développées dans le chapitre précédent. 
3.2 Stratégie de recherche adoptée : questionnaire quantitatif et qualitatif 
Tout d 'abord, étant donné le caractère des relations prévues entre les variables, un 
cadre de recherche corrélationnel est approprié puisqu'un tel cadre permet de vérifier 
la présence de relations entre des variables 01 allerand et Hess, 2000). « Dans les 
recherches corrélationnelles, des variables sont étudiées ou analysées sans être 
manipulées ou contrôlées sur le plan expérimental » 0fallerand et Hess, 2000, p. 
198). Les variables personnelles de l'auditeur, soit son actualisation de la personne et 
ses valeurs, ne peuvent évidemment être manipulées ou contrôlées; elles ne peuvent 
être que mesurées. Quant à la variable pouvoir du client, elle est définie dans le cadre 
conceptuel développé précédemment par la dépendance de l'auditeur à l' égard de la 
relation auditeur-client, laquelle dépend de l'investissement émotionnel de l'auditeur 
et de la disponibilité des buts à l'extérieur de la relation. L ' investissement 
émotionnel sera propre à chaque individu et ne peut être contrôlé ou manipulé. En 
effet, il est possible de manipuler l' importance du client et des honoraires de 
l' auditeur en espérant que cette manipulation augmente l ' investissement émotionnel 
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de l'auditeur. Cependant, il ne s 'agit pas d'une manipulation directe sur la variable 
d'intérêt. Ainsi, le seul élément du modèle qui pourrait être directement manipulé 
dans un cadre quasi-expérimental est la disponibilité des buts de l'auditeur à 
l'extérieur de la relation auditeur-client. Il est probable que cette manipulation ne soit 
pas suffisamment réaliste pour véritablement modifier la relation de pouvoir entre les 
deux parties fictives, telle que perçue par 1 ' auditeur participant à la recherche. 
Par ailleurs, une recherche empirique par questionnaire portant sur des expériences 
réelles des auditeurs permet d'améliorer la validité externe de l' étude, en facilitant la 
généralisation des résultats. Il est plus difficile d'atteindre un niveau de validité 
externe adéquat avec une mise en situation, telle qu'une quasi-expérimentation 
(V allerand et Hess, 2000). 
Bien qu'un cadre de recherche expérimental soit le seul permettant d'établir la 
présence de relations causales entre des variables, 1 'impossibilité de manipuler les 
variables personnelles de 1 'auditeur et le risque relié à la validité externe, étant donné 
la difficulté de présenter des mises en situation réalistes, amènent à rejeter le cadre de 
recherche expérimental. Le cadre corrélationnel confirmatif est privilégié pour la 
présente recherche. En effet, à partir de la théorie de l 'actualisation de la personne et 
de la théorie du pouvoir par 1' échange social, un cadre conceptuel a été élaboré dans 
le chapitre II et des hypothèses de recherche ont été développées pour tester 
l'influence de l'actualisation de la personne de l' auditeur sur son niveau de résistance 
face aux pressions exercées par ses clients. La recherche corrélationnelle 
confirmative vise à vérifier la validité d'hypothèses et/ou d'un modèle théorique 
(V allerand et Hess, 2000), ce qui est en lien avec l' objectif de recherche d'évaluer la 
relation entre l' actualisation de la personne et le niveau de résistance de l' auditeur 
face aux pressions exercées par son client, tenant compte des valeurs de l'auditeur et 
de la balance du pouvoir dans la relation auditeur-client. De plus, selon Vallerand et 
Hess (2000) : 
Ainsi, lorsqu'ils [les plans corrélationnels confmnatifs] sont jumelés à 
un cadre théorique, ils peuvent venir confirmer 1' existence de relations 
de cause à effet entre certaines variables et permettre la vérification du 
modèle théorique. (p. 231) 
3.3 Variables : définitions et opérationnalisation 
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La présente section présente les variables de la présente recherche, les définit et 
explique la façon dont ces variables sont opérationnalisées. La figure 3.1 présente 
une vue d'ensemble des variables étudiées permettant de répondre à l'objectif de la 
recherche qui est de déterminer l'existence d'une relation entre l'actualisation de la 
personne de 1' auditeur et son niveau de résistance face aux pressions exercées par son 
client, tenant compte des valeurs de l'auditeur et de la balance du pouvoir dans la 
relation auditeur-client. La variable dépendante de la présente recherche est le niveau 
de résistance de 1 ' auditeur face aux pressions exercées par son client. La variable 
indépendante principale est l'actualisation de la personne de l'auditeur, et les 
variables indépendantes secondaires sont les valeurs de l'auditeur et la balance du 
pouvoir dans la relation auditeur-client. 
La variable indépendante principale représente 1' actualisation de la personne de 
l'auditeur (ACT) . Telle que définie au Chapitre I, 1 ' actualisation de la personne est 
un processus de développement de la personne (Leclerc et al. , 2002), une motivation 
d'atteindre son plein potentiel (Rogers, 1980). L'auditeur ayant une grande 
actualisation de la personne est davantage en mesure d 'agir selon ses valeurs et est 
peu sensible au pouvoir du client. Cette variable est opérationnalisée sous forme 
d'une mesure de l' actualisation de la personne de l' auditeur, et est de type quantitatif. 
Le choix de l' instrument de mesure est discuté dans la prochaine section. 
... 
Valeurs 
Priorité à l'indépendance 
(H2, H3, H4, HS) 
Non priorité à 
l' indépendance 
(Hl) 
Actualisation 
... 
Plus grande actualisation 
(H2, H3, H4) 
Moins grande actualisation 
(H S) 
Balance du 
pouvoir 
... Équilibre de la relation 
auditeur-cl ient 
• Pac-= Pca 
• Dac; Dca 
Déséquilibre de la relat ion 
en faveur du client (HS) 
• Pca > Pac 
• dépendance émotion nelle 
• taille du cl ient 
• actualisation et valeurs T • compétitivité du marché 
Figure 3.1 Variables influençant le niveau de résistance de l'auditeur face aux 
pressions exercées par son client 
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La variable valeurs de l'auditeur (VALEUR) est la première variable indépendante 
secondaire. Bien que des recherches précédentes ont examiné l'ensemble des valeurs 
de l ' auditeur selon le Rokeach Value Survey (RVS) (Douglas, Davidson et Schwartz, 
2001; Karacaer et al. , 2009; Shafer, Morris et Ketchand, 2001 ), la portée de cet 
instrument est trop étendue pour les besoins de la présente recherche. Telle que 
définie dans les hypothèses de la présente recherche, la variable VALEUR est relative 
à la priorité que donne l' auditeur à l' indépendance. Fondamentalement, la capacité de 
l' auditeur à demeurer indépendant est une vertu, une caractéristique personnelle, une 
valeur (Gunz et Van der Laan, 2011) et est traditionnellement un concept moral 
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(Gendron, Suddaby et Lam, 2006). Par ailleurs, l' indépendance est reconnue comme 
étant centrale au travail et à la légitimité de la profession d'auditeur (Gendron, 
Suddaby et Lam, 2006). Cependant, bien que la valeur "indépendance" soit souvent 
discutée par opposition à la valeur "satisfaction du client", Gendron, Suddaby et Lam 
(2006) n'ont pas réussi à démontrer l 'existence d 'une corrélation négative entre ces 
deux variables. Par conséquent, plutôt que d'opposer ces deux facettes des valeurs de 
l'auditeur, la variable VALEUR est opérationnalisée en termes d'attachement à 
l' indépendance. Ce concept a été étudié par des chercheurs précédents, tels que 
Gendron Suddaby et Lam (2006) et Ahmad et Taylor (2009). La mesure de cette 
valeur est discutée dans la prochaine section. 
La deuxième variable indépendante secondaire est la balance du pouvoir dans la 
relation auditeur-client (POUV). Lorsque la relation est équilibrée, le pouvoir de 
l'auditeur sur le client est égal au pouvoir du client sur l'auditeur (Pac = Pca), le 
pouvoir de l'auditeur sur le client est égal à la dépendance du client sur l'auditeur 
(Pac = Dca), et le pouvoir du client sur l'auditeur est égal à la dépendance de 
l' auditeur sur le client (Pca =Dac). La dépendance de chacune des parties dans une 
relation est fonction de son investissement émotionnel et de la disponibilité des buts à 
l' extérieur de la relation (Emerson, 1962). Bien que les facteurs de pouvoir de 
l'auditeur (compétitivité du marché et expertise de l 'auditeur (Gibbins, Salterio et 
Webb, 2001 ; Goldman et Barlev, 1974; Nichols et Priee, 1976)) et du client (montant 
des honoraires (Braun, 2001), taille du client (Wright et Wright, 1997) et 
compétitivité du marché (Wang et Tuttle, 2009)), soient identifiés dans la littérature, 
l' investissement émotionnel dans les buts obtenus à travers cette relation dépend de 
chaque individu. Par conséquent, étant donné l' impossibilité de mesurer directement 
cette variable à travers ses composantes, la variable POUV est opérationnalisée sous 
forme de la perception de l' auditeur de la balance du pouvoir dans la relation 
auditeur-client. Le développement de l 'outil de mesure est discuté dans la prochaine 
section. 
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Finalement, la dernière variable de la présente recherche, la variable dépendante, est 
le niveau de résistance de l ' auditeur face aux pressions exercées par son client 
(RÉSIST). Pour évaluer le niveau de résistance de l'auditeur, nous examinerons la 
résolution d 'un conflit réel survenu entre l ' auditeur et son client, tel que discuté en 
3.1 relativement au cadre de recherche corrélationnel confirmatif. La résistance de 
l'auditeur aux pressions exercées par son client dans cette situation ne peut être 
mesurée directement, puisque les variables sont mesurées à partir d 'un questionnaire 
sous forme d'auto-collecte. La littérature en négociations (Braun, 2001 ; Ng et Tan, 
2003; Ng, 2007) étudie la tendance des auditeurs à ignorer des inexactitudes détectées 
en évaluant la comptabilisation finale de ces inexactitudes, relativement à la 
comptabilisation proposée par l' auditeur. Une approche similaire est appropriée dans 
la présente recherche, avec une mesure de la résistance de l'auditeur aux pressions du 
client évaluée en fonction des positions initiales de l'auditeur et du client. En effet, 
lorsque la conclusion de la négociation est plus près de la position initiale de 
1' auditeur, cela signifie que 1 'auditeur a résisté aux pressions exercées par son client. 
Lorsque la position finale est plus près de la position du client, cela signifie que le 
client a influencé l' auditeur par ses pressions, et que ce dernier n 'a pas résisté à ces 
pressions. Le développement de l'outil de mesure à cet effet est présenté dans la 
section suivante. Le tableau 3.1 présente de devis méthodologique de la présente 
recherche. 
3.4 Outil de recherche : mesure des variables 
La présente section explique et justifie les mesures des différentes variables de la 
présente recherche. Une vue d' ensemble de ces variables est présentée dans le 
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tableau 3 .2. Le questionnaire est présenté à 1' Annexe I (français) et 1' Annexe II 
(anglais). 
3.4.1 Généralités 
Les associés des quatre grands cabinets comptables sont typiquement surchargés de 
travail. Afm de convaincre ces associés de prendre le temps nécessaire de participer à 
la présente recherche, et conséquemment de maximiser le taux de réponse, le 
questionnaire doit pouvoir être complété rapidement. Le questionnaire (Annexe I 
(français) et Annexe II (anglais)) proposé comporte cinq pages. Le questionnaire est 
accompagné d'une lettre d'une page présentant le projet de recherche (Annexe III) et 
d'un formulaire de consentement (Annexe IV). Étant donné la dispersion de 
l'échantillon à travers le territoire canadien (voir la section 3.5), le questionnaire est 
développé dans les deux langues officielles, en français et en anglais. Le 
questionnaire est remis à chacun des associés selon la langue officielle de sa 
province44. Les réponses des francophones et anglophones seront comparées pour 
s'assurer que la langue utilisée pour le questionnaire n'a pas d'impact sur les réponses 
obtenues. 
La première page du questionnaire contient les questions démographiques ainsi que la 
mesure de la variable VALEUR. L'obtention d'informations sur le profil des 
répondants a pour but d'évaluer l'impact éventuel de ces dernières sur les variables 
indépendantes de la présente recherche (Blanchette, 2001). Les premières questions 
44 Pour Je Nouveau-Brunswick, province officiellement bilingue, ainsi que pour les grandes régions 
considérées bilingues aux fins de la langue de travail de Montréal et Ottawa, les deux langues seront 
incluses dans l'envoi . (Régions du Canada prescrites au paragraphe 35(2) sur les langues officielles, 
http ://www.tbs-sct.gc.ca/pubs pollhrpubs/of:f:1ang/chap5 101 -eng.asp#national, consulté Je 22 mai 
2012 à 12 :37pm). 
91 
démographiques sont des variables de contrôle typiques dans la littérature comptable, 
soit le sexe (variable dichotomique, 1 pour les femmes et 0 pour les hommes), l'âge 
(variable numérique continue), le nombre d'années d'expérience en audit (variable 
numérique continue), le nombre d'années d'expérience en tant qu'associés (variable 
numérique continue) et le nombre d'années d'expérience totale (variable numérique 
continue) (Blanchette, 2001). Les autres questions démographiques sont le cabinet, 
pour contrôler les différences culturelles entre les quatre grands cabinets, la langue 
d'usage et la province. En plus de contrôler pour les différences culturelles, la 
question de la langue servira à contrôler pour les questionnaires qui n'auront pas été 
remplis dans la langue d'usage du participant; en effet, les recherches antérieures 
démontrent que les individus répondent différemment aux questionnaires selon que le 
questionnaire est dans leur langue d'usage ou une deuxième ou troisième langue 
(Richard et Toffoli, 2009). 
Tableau 3.1 Devis méthodologique 
Stratégie de recherche Etude corrélationnelle confirmative par 
questionnaire 
Echantillonnage Auditeurs externes 
Variable dépendante Résistance aux pressions du client (RESIST) 
Variables indépendantes Actualisation de la personne (ACT) 
Valeurs (VALEUR) 
Balance du pouvoir (POUV) 
Procédures d'analyse des données Analyses de régression et de covariance 
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Tableau 3.2 Mesures opérationnelles des variables de recherche 
SYMBOLE LOCALISATION VARIABLE TYPE Codification 
Variables principales 
ACT IV Actualisation de la personne de Construit 0 à 100 
l'auditeur 
VALEUR II Priorité accordée à l'indépendance Construit 0 à 100 
dans les valeurs de l'auditeur 
POUY III Q2 E_guilibre du _Qouvoir Continue 0 à 100 
RESIST III Q4 Niveau de résistance de 1 'auditeur Continue 0 à 100 
face aux _Qressions du client 
Variables de contrôle 
PRESS III Q1 Niveau de pressions ressenti par Continue 0 à 100 
1 'auditeur de la_Qart du client 
SUBJEC III Q3 Subjectivité de l'ajustement Continue 0 à 100 
Variables démographiques 
SEXE 1 QI Sexe de l'auditeur Discrète M 
F 
AGE 1 Q2 Age de l 'auditeur Continue Années 
EXP 1 Q3 Nombre d'an11ées d'expérience en Continue An11ées 
audit 
EXPASS 1 Q4 Nombre d'années d'expérience en Continue An11ées 
tant qu 'associé 
EXPTOT I Q5 Nombre d'années d'expérience Continue Années 
totale 
CAB IN I Q6 Cabinet Discrète 1 à 4 
LANGUE 1 Q7 Langue d'usage Discrète Français 
Anglais 
Autre 
LANGQ Conformité de la langue d 'usage Discrète 0 
avec la la~ue du_guestion11aire 1 
PROVIN I Q8 Province•, Discrète Alberta 
Colombie-
Britannique 
Île-du-Prince-
Édouard 
Manitoba 
Nouveau-
Brunswick 
Nouvelle-Écosse 
Ontario 
Québec 
Saskatchewan 
Terre-Neuve 
45 Aucun cabinet des quatre grands situé dans les territoires canadiens n'est enregistré auprès 
du CCRC. Par conséquent, cette variable est constituée des dix provinces uniquement. 
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3.4.2 Mesure de la variable ACT 
Diverses mesures de 1' actualisation de la personne ont été développées au cours des 
années. Les trois mesures les plus utilisées seront comparées : le Brief Index of Self-
Actualization (BISA), le Persona! Orientation Inventory (POl) et la Mesure de 
l'actualisation du potentiel (MAP). Le tableau 3.3 présente une vue d'ensemble des 
principales dimensions de chacun de ces outils de mesure. 
Tableau 3.3 Comparaison d'outils de mesure de l 'actualisation de la personne 
Mesure de l'Actualisation Brief Index of Self- Persona! Orientation 
du Potentiel Actualization In ven tory 
(MAP) (BISA) (POl) 
(Leclerc et al., 2002) (Sumerlin et Bundrick, (Shostrom, 1964) 
1996) 
Dimensions Référence à soi Actualisation globale Référence à soi 
Ouverture à l'expérience Compétence temporelle 
Sous- Adaptation Complexe de Jonah Estime de soi 
échelles Autonomie Curiosité Valeurs actualisantes 
Ouverture à soi Confort avec la Flexibilité 
solitude 
Ouverture aux autres Ouverture à Sensibilité au ressenti 
1 'expérience 
Ouverture à la vie Caractère Spontanéité 
démocratique 
Sens à la vie Acceptation de soi 
Conception positive de 
l'être humain 
Sens du relatif 
Acceptation de son 
agressivité 
Capacité d' intimité dans 
les relations 
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Le POl (Shostrom, 1964) est l'instrument le plus couramment utilisé en psychologie 
(Leclerc et al., 2002). Selon Leclerc et al. (2002), le développement du POl n ' a pas 
été fait à partir d 'une définition opérationnelle du concept d ' actualisation de la 
personne. De plus, le questionnaire prend environ une heure à compléter. La 
longueur du POl rend son utilisation difficile avec des participants dont l'horaire est 
très chargé, tels que des associés en audit. Pour ces raisons, l'utilisation du POl est 
rejetée. 
Le BISA est un questionnaire plus court, étant composé de 40 items mesurant sept 
facteurs : 1' actualisation globale, le complexe de J onah, la curiosité, le confort avec la 
solitude, 1' ouverture à 1' expérience, le caractère démocratique et le sens à la vie. 
Cette mesure a été développée entièrement à partir des écrits de Maslow, choix que 
les auteurs justifient par sa place de leader dans le domaine (Sumerlin et Bundrick, 
1996). Cependant, cela constitue une faiblesse dans le développement de cet 
instrument puisque « tous les auteurs ayant abordé le thème de l'actualisation et 
collaboré à son développement et à son opérationnalisation au cours des années ont 
été ignorés » (Leclerc et al., 2002, p.1 0) . L'utilisation du BISA est conséquemment 
exclue pour la présente recherche. 
La MAP présente plusieurs avantages. Ce questionnaire ne prend que quelques 
minutes à compléter. Il a été développé à partir non seulement des écrits de Maslow 
et Rogers, mais également de l' ensemble des écrits sur l ' actualisation de la personne 
entre 1985 et 1997. Le questionnaire est également disponible dans les deux langues 
officielles du Canada. La MAP mesure l'actualisation de la personne à travers les 
dimensions Référence à soi et Ouverture à l'expérience, et les sous-dimensions 
Autonomie, Adaptation, Ouverture à soi, Ouverture aux autres et Ouverture à la vie 
(voir la figure 1.2). Il s ' agit d'un questionnaire d'auto-évaluation, dont la validité a 
été démontrée antérieurement (Gana et al., 2002; Leclerc et al. , 1999; 2002; 
Lefrançois et al., 1997). De plus, les concepts et dimensions de la MAP sont 
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directement en relation avec le modèle théorique développé dans la présente 
recherche, notamment avec la capacité de résister aux pressions et d' agir selon ses 
propres valeurs (Leclerc et al., 2002). Pour les besoins de la présente recherche, la 
mesure de la variable ACT est effectuée par le questionnaire de la Mesure de 
l'Actualisation du Potentiel (MAP) élaboré par Leclerc et al. (2002), mesure la plus 
appropriée. 
La MAP, telle que développée par Leclerc et al. (2002), comporte 27 questions. Le 
tableau 3.4 présente les questions par dimension et sous-échelle, et les alpha de 
Cronbach obtenus par Leclerc et al. (2002) pour chacune des dimensions. La MAP 
est présentée sous forme d'une échelle de Likert à 5 degrés. Le score est calculé entre 
1 et 5, en faisant d'abord la moyenne pour chaque sous-échelle, et ensuite la moyenne 
pour chaque dimension, et finalement la moyenne des deux dimensions principales 
pour obtenir le score total de l'actualisation de la personne. Le détail de la 
codification est présenté à l'Annexe V. Une modification est faite à la MAP pour 
utiliser une échelle visuelle analogue plutôt qu'une échelle Likert. En effet, tel 
qu'expliqué par Fontaine (2010, p.58) : 
However, the disadvantage of Likert scales is response bias ( over-rater 
or under-rater) (Isaac and Michael, 1995). Moreover, the problem 
with questionnaires that use Likert scales for investigating an 
individual's subjective feelings is that the same word in a 
questionnaire can have different meanings for different people; these 
were the findings in psychiatry studies (Kertzman et al., 2002; 
2004).46 
46 Cependant, le désavantage de 1 'échelle Likert est le biais de réponse (sur-évaluation ou 
sous-évaluation) (Isaac et Michael, 1995). De plus, le problème avec les questionnaires utilisant 
l'échelle Likert pour évaluer les émotions subjectives d'un individu est que le même mot dans un 
questionnaire peut avoir des sens différents pour différents individus; ces conclusions ont été tirées 
d'études en psychiatrie. (Kertzman et al. , 2002; 2004). (Traduction libre) 
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L'échelle de Likert présente l'avantage d'une grande variance; cependant, une échelle 
visuelle analogue permet une variance maximale en utilisant les deux extrêmes 
possibles comme points de départ et de fin de la ligne utilisée (Fontaine, 2010). La 
précision des réponses est plus grande, puisque le participant peut cocher à l'endroit 
exact représentant le mieux ses émotions, plutôt que de devoir choisir entre cinq 
réponses dont il est possible qu'aucune ne lui convienne (Vallerand et Hess, 2000). 
Selon Blanchette (200 1 ), ce type de modifications mineures au format des réponses 
n'altère pas la validité de l'instrument. Une ligne de 14,5 cm, soit la largeur de la 
page marginée, sera utilisée, avec les extrêmes indiqués comme étant « aucunement » 
et «totalement », ou encore «jamais » et « toujours » lorsqu 'il est question de 
fréquence, et codés 0 et 100. Les extrêmes et le centre seront marqués d'un point, 
pour faciliter l'identification visuelle de leur réponse par les participants. La figure 
3.2 présente un exemple de cette échelle. 
Tableau 3.4 Calcul et alpha de Cronbach des différentes dimensions et sous-échelles 
de la MAP (Leclerc et al. , 2002) 
Dimensions et sous- Nombre Calcul de la moyenne Alpha de 
échelles d'items Cronbach 
Actualisation globale 27 Référence à SOI et Ouverture à 0,90 
1' expérience 
Référence à soi 10 Autonomie et Adaptation 0,77 
Autonomie 6 Items 1, 6, 11, 16, 21,25 0,72 
Adaptation 4 Items5, 10,15, 20 0,64 
Ouverture à 17 Ouverture à soi, Ouverture aux 0,81 
l'expérience autres et Ouverture à la vie 
Ouverture à soi 6 Items 2, 7, 12, 17, 22, 26 0,77 
Ouverture aux autres 6 Items 3, 8, 13 , 18, 23,27 0,71 
Ouverture à la vie 5 Items 4, 9, 14, 19, 24 0,76 
0 
Aucunement 
Figure 3.2 Exemple d'une échelle visuelle analogue 
3.4.3 Mesure de la variable VALEUR 
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100 
Totalement 
Tel que défini précédemment, la variable VALEUR est opérationnalisée comme étant 
l'attachement de l ' auditeur envers l' indépendance. Selon les écrits recensés, deux 
mesures de cette variable ont été développées : une par Gendron, Suddaby et Lam 
(2006) et l'autre par Ahmad et Taylor (2009). Fontaine (2010) résume les critères 
permettant de juger du caractère approprié d'une mesure provenant de la littérature 
sous forme de deux questions : 
1. La mesure est-elle appropriée? « lt is important that the population that was used in 
the past empirical study is representative of the proposed population in our study .47» 
(Fontaine, 2010, p.46). De plus, il est important que le phénomène conceptualisé par 
les auteurs de l 'instrument emprunté soit le même que le phénomène utilisé dans la 
présente recherche. 
2. Quelles sont les caractéristiques de mesure de cet instrument? Cette question porte 
sur la fiabilité et la validité de construit de la mesure proposée. 
47 Il est important que la population utilisée dans la recherche précédente soit représentative 
de la population proposée pour notre recherche. (Traduction libre) 
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À partir de ces deux questions, les deux instruments recensés dans la littérature 
peuvent être comparés. Les deux instruments mesurent le même concept proposé 
dans la présente recherche, soit l'attachement à l' indépendance. L'instrument de 
Gendron, Suddaby et Lam (2006) propose quatre affirmations relatives à l'importance 
de l'indépendance, avec lesquelles l'auditeur doit indiquer son niveau d'accord. La 
première affirmation stipule que 1 'indépendance est un fondement de la profession. 
La deuxième affirmation porte sur l'application stricte de l ' indépendance dans toutes 
les sphères de la pratique comptable. La troisième affirmation déclare que des règles 
d'indépendance plus rigoureuses seraient bénéfiques à la profession comptable, et la 
dernière affirmation indique que ces règles plus rigoureuses seraient bénéfiques à la 
communauté des affaires de façon générale (Annexe I, section II et Annexe II, section 
II). Les affirmations sur l'indépendance ont été développées par Gendron, Suddaby 
et Lam (2006) à partir d ' entrevues avec une quinzaine de comptables agréés . La 
simplicité de l' instrument, et notamment sa courte durée, ainsi que sa validité 
démontrée précédemment sont des avantages importants pour son utilisation dans la 
présente recherche. 
L'instrument de Ahmad et Taylor (2009) comporte dix questions mesurant trois 
concepts sous-jacents : 
A strong belief in and acceptance of the professional code of ethics 
concerned with the value of professional independence. 
A willingness to exert considerable efforts in arder to fulfill the 
profession's fundamental principle ofmaintaining indeEendence. 
A strong personal desire to be independent at all times. 8 (p.905) 
48 Une forte croyance en un code d'éthique professionnelle accordant de la valeur à 
l'indépendance professionnelle et une acceptation d 'un tel code. 
Une volonté d 'exercer des efforts considérables pour satisfaire le principe d ' indépendance 
fondamental à la profession. 
Un grand désir personnel d 'être indépendant en tout temps. (Traduction libre) 
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Bien que les deux instruments mesurent le même concept, l'instrument de Gendron, 
Suddaby et Lam (2006) a été développé et utilisé pour la même population que la 
présente recherche, soit les comptables agréés en pratique publique, c'est-à-dire les 
auditeurs externes canadiens. L'instrument d'Ahmad et Taylor (2009) visait les 
auditeurs internes affiliés à 1 'Institut des auditeurs internes de Malaisie. Cette 
population est différente de la population étudiée dans la présente recherche de par sa 
profession, culture et situation géographique. Par conséquent, L'instrument d'Ahmad 
et Taylor (2009) serait moins approprié selon le sens défini par Fontaine (2010). 
La mesure développée par Gendron, Suddaby et Lam (2006) est utilisée dans la 
présente recherche pour mesurer la variable VALEUR (Annexe I, section II et Annexe 
II, section II), pour son application précédente à une population équivalente à la 
population visée par la présente recherche, et pour sa plus courte durée, qui devrait 
contribuer à maximiser le taux de réponses. 
La mesure telle que développée par Gendron, Suddaby et Lam (2006) se fait à l'aide 
d'une échelle Likert de 1 à 5, allant de fortement en accord à fortement en désaccord, 
additionnant les scores des quatre affirmations pour obtenir le score total. Cependant, 
comme expliqué dans la section 3 .4.1 , cette échelle est estimée ne pas être la plus 
appropriée pour la présente recherche. Une échelle visuelle analogue de 0 à 100 est 
utilisée afin d'augmenter la précision des réponses. La moyenne des quatre 
affirmations est utilisée pour déterminer le score total de la mesure. L'utilisation 
d'un instrument existant déjà validé par d'autres recherches permet une plus grande 
validité des résultats. L'alpha de Cronbach obtenu par Gendron, Suddaby et Lam 
(2006) pour la mesure de l' attachement à l' indépendance est de 0.75 . L'instrument, 
publié en anglais par Gendron, Suddaby et Lam (2006), a été traduit en français et 
ensuite retraduit en anglais selon la méthode de traduction inversée. Les deux 
versions anglaises ont été comparées. Cette méthode a également été utilisée par 
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Gendron, Suddaby et Lam (2006). Cette méthode de traduction permet de s'assurer 
que le sens des questions demeure le même dans les deux langues. 
3.4.4 Mesure de la variable VALPRI 
À des fms de triangulation des analyses statistiques pour 1' attachement à 
l'indépendance des auditeurs, une variable supplémentaire VALPRI a été ajoutée 
dans la deuxième section du questionnaire. Cette variable est mesurée par une 
question directe demandant à l ' auditeur d'indiquer son niveau d'accord avec l'énoncé 
suivant: Je priorise l'indépendance dans mes relations avec mes clients. L ' objectif 
de cette mesure est d'utiliser une mesure directe du niveau de priorisation, en 
parallèle avec le construit plus complexe utilisé pour la variable VALEUR. 
3.4.5 Mesure des variables POUV et RÉSIST 
3.4.5 .1 Situation de référence 
Pour la troisième section du questionnaire, mesurant les variables POUV et RÉSIST, 
l'auditeur doit se rapporter à la situation la plus récente au cours de laquelle il a subi 
des pressions qu ' il juge suffisamment importantes de la part de son client. Une 
courte description de la situation choisie sera demandée à l' auditeur afin de s'assurer 
du sérieux de la réponse . Cette description permet d'aider l'auditeur à répondre aux 
questions par un rappel visuel de la situation en haut de page. Le questionnaire 
demande à l'auditeur d' identifier la situation la plus récente de désaccord avec un 
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client d'audit où l'auditeur a ressenti des pressions importantes de la part du client, de 
décrire la situation en quelques lignes, et de répondre à l'ensemble des questions de la 
section III en relation avec cette situation. Par ailleurs, l'auditeur doit également 
évaluer la subjectivité de l'ajustement négocié, afin de contrôler le niveau de risque 
de chaque situation. Pour diriger l'auditeur vers le type de pressions relié à la 
problématique de recherche, un court exemple est présenté, selon la même procédure 
utilisée pas Gibbins, Salterio et Webb (2001). L'exemple, adapté de Gibbins, Salterio 
et Webb (2001) pour ajouter la notion de pressions que l'auditeur juge importantes, 
se lit comme suit : 
CA, de la firme XYZ, revient d'une réunion avec son client ABC Inc. pour discuter 
d'un problème comptable sur lequel il est en désaccord avec la méthode comptable 
utilisée par la direction. Lors des discussions, CA a eu l' impression que le client 
serait mécontent de devoir corriger les états financiers. 
Le mécontentement du client constitue alors une pression puisque la qualité de la 
relation avec son client est importante pour l 'auditeur (Beattie, Fearnley et Brandt, 
2000) et que ce dernier désire préserver une bonne relation à long terme avec son 
client (Wang et Tuttle, 2009). Cette section du questionnaire a été développée en 
français , et traduite en anglais selon la méthode de la traduction inversée (Gendron, 
Suddaby et Lam, 2006). 
3.4.5.2 Balance de pouvoir 
Comme aucune recherche en comptabilité et audit n'a étudié la théorie du pouvoir par 
l' échange social de façon empirique, aucun instrument n'existe pour mesurer la 
balance du pouvoir entre l'auditeur et son client. Tel que mentionné en 3.2, étant 
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donné l'impossibilité de mesurer directement les composantes du pouvoir de chacune 
des parties pour évaluer la balance du pouvoir dans la relation, il s ' ensuit que la 
meilleure façon de mesurer la balance du pouvoir dans chacune des relations 
auditeur-client, et l'amplitude de l'influence que cette balance du pouvoir peut avoir 
sur l'auditeur, est de demander à l'auditeur d'évaluer cet équilibre tel qu'ille perçoit. 
Une échelle visuelle analogue de 0 à 100 sera utilisée pour mesurer POUV, 0 
représentant un déséquilibre total en faveur de l'auditeur, 50 un équilibre parfait et 
100 un déséquilibre total en faveur du client. La raison pour laquelle le déséquilibre 
en faveur de l'auditeur est représenté sur l'échelle est pour ne pas biaiser l'évaluation 
de la balance du pouvoir par l' auditeur en ne lui présentant pas les trois situations de 
pouvoir possibles. Il est attendu que les auditeurs ne choisiront pas une situation où 
ils ont 1' avantage du pouvoir car on leur demandera de répondre en fonction de la 
dernière fois où ils ont ressenti des pressions qu'ils jugent importantes de la part de 
leur client, lesquelles pressions ne devraient pas avoir lieu dans une situation où 
l'auditeur aurait l' avantage du pouvoir selon la théorie de Emerson (1962). La 
mesure du niveau de pressions ressenti par l'auditeur lors de cette situation, PRESS, 
(variable continue, 0 pour une pression nulle et 100 pour une pression totale) permet 
d'assurer la validité et comparabilité des informations fournies par l'auditeur. 
3.4.5.3 Mesure de la variable RÉSIST 
La dernière variable est la variable dépendante RÉSIST. Cette variable est mesurée 
en demandant à l'auditeur d'évaluer la conclusion du désaccord relativement aux 
positions initiales des deux parties sur une échelle visuelle analogue (variable 
continue, 0 étant la position initiale de 1' auditeur et 100 la position initiale du client) . 
L'échelle sera par la suite inversée pour coder la position initiale de l'auditeur à 100, 
ce qui représente une résistance totale. Dans la littérature en négociations auditeur-
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client, différentes approches sont utilisées pour classifier les réponses relatives aux 
résultats négociés. Ainsi, Wright et Wright (1997) ont tenu compte uniquement des 
cas où la position finale est de ne pas corriger l'anomalie ou de la corriger en entier, 
toute réponse stipulant une correction partielle, et donc un compromis, étant éliminée. 
Dans les recherches expérimentales, les options sont souvent structurées sous forme 
de corriger ou ignorer (book or waive) (Braun, 2001; Ng, 2007), ou encore accord ou 
désaccord (Bamber et Iyer, 2007; Umar et Anandarajan, 2004), éliminant encore une 
fois les positions de compromis. Pourtant, selon Gibbins, Salterio et Webb (2001), le 
résultat le plus souvent observé est un accord sur une position finale située entre la 
position initiale du client et celle de l'auditeur. Il est donc important de conserver les 
positions intermédiaires dans la présente recherche. La méthode employée par Ng et 
Tan (2003) code les réponses quantitatives obtenues par échelle visuelle analogue 
selon que le résultat final permet ou non d'atteindre les prévisions des analystes, 
amenant encore une fois des variables dichotomiques. Pour la présente recherche, le 
niveau de résistance variera entre 0 et 100, 0 étant une résistance nulle et 100 une 
résistance totale. 
Par ailleurs, afin de contrôler pour les situations potentielles où l 'auditeur se range à 
la position du client, non par manque de résistance, mais parce que la position du 
client était la plus appropriée, nous demandons à l' auditeur s ' il est satisfait de la 
résolution du désaccord (SATISF), et s'il considère ex post que la résistance aux 
pressions était la position appropriée (RESAPP) dans les circonstances, résultant en 
deux variable de contrôle dichotomiques codées 0 ou 1 (1 pour résistance appropriée 
et 0 pour résistance non appropriée). Nous demandons également à l'auditeur s'il 
croit avoir résisté aux pressions exercées par son client à des fins de triangulation des 
résultats obtenus avec la variable RESIST. Cette variable dichotomique devient 
RESISQ. 
104 
3.5 Détermination de l'échantillon 
L'échantillon a été déterminé à partir de la liste des cabinets d'audit enregistrés 
auprès du Conseil canadien de la reddition des comptes (CCRC). La mission du 
CCRC est de «contribuer à la confiance du public envers l'intégrité de l'information 
financière des émetteurs assujettis au Canada pour une réglementation efficace et en 
favorisant une vérification indépendante de haute qualité» (CCRC, 2012). Le CCRC 
est chargé de l'inspection professionnelle des cabinets, et ceux-ci doivent 
obligatoirement s'y enregistrer lorsqu'ils sont auditeurs de sociétés cotées ou autres 
émetteurs assujettis . 
Les associés de cabinets d'audit sont les principaux acteurs dans la négociation 
auditeur-client, ainsi que les signataires du rapport et les responsables de la décision 
finale concernant les anomalies détectées en cours d'audit (Gibbins, Salterio et 
Webb, 2001). Ce niveau hiérarchique est par conséquent le plus pertinent pour 
l'étude de la résistance de l' auditeur aux pressions exercées par son client. Les 
associés sont donc les participants visés pour la présente recherche. L'ensemble des 
associés canadiens des quatre grands cabinets enregistrés auprès du CCRC a été 
choisi comme échantillon pour la présente recherche, la population étant l'ensemble 
des associés d'audit canadiens de sociétés ouvertes. L'échantillon visé comporte 
ainsi tous les associés canadiens de grand cabinet qui sont autorisés à auditer des 
sociétés ouvertes. Le choix des quatre grands est justifié par la grande dominance de 
ces cabinets relativement au marché de l'audit des sociétés ouvertes. Ainsi, 87% des 
sociétés inscrites à la bourse de Toronto sont auditées par des grands cabinets 
(Tyranski, 2008). Pour une question de limites de temps et de ressources, il est 
approprié ici de se concentrer sur les grands cabinets, étant donné le peu d'associés 
enregistrés par cabinet pour les petits et moyens cabinets. Par ailleurs, cet échantillon 
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assure une plus grande comparabilité des participants, étant donné les différences qui 
existent entre les grands cabinets et les autres cabinets. Par exemple, Gendron, 
Suddaby et Lam (2006) trouvent que les auditeurs de grands cabinets ont un moins 
grand attachement à l'indépendance que les auditeurs de petits cabinets. 
Le choix de l'échantillon constitué de l'ensemble des associés canadiens de grands 
cabinets enregistrées auprès du CCRC se justifie selon plusieurs facteurs: la 
disponibilité des données, le niveau hiérarchique, l'importance de l ' indépendance 
pour les sociétés ouvertes et la répartition géographique. Tout d'abord, la liste du 
CCRC est à notre connaissance la seule liste existante d'auditeurs canadiens et de 
leurs coordonnées; ainsi, nos démarches auprès de l'Ordre des comptables agréés du 
Québec49 se sont révélées infructueuses, aucune liste des comptables agréés auditeurs 
n'étant disponible. La liste obtenue du CCRC permet de contacter directement 
chacun des associés, lesquels sont les principaux acteurs dans la négociation auditeur-
client (Gibbins, Salterio et Webb, 2001). Au niveau de l'indépendance, ce concept 
revêt une importance particulière lors de l'audit de sociétés ouvertes, où l' auditeur 
joue véritablement le rôle de protecteur du public (Moore et al., 2006). L'étude de la 
capacité des associés à résister aux pressions exercées par leurs clients revêt une 
importance particulière dans ce contexte. Finalement, le choix des associés canadiens 
des quatre grands permet de s'assurer d 'une répartition géographique étendue à 
travers le Canada, et une taille d'échantillon plus importante que si une seule 
province était considérée. 
La taille de l'échantillon visé est de 680 associés, répartis dans 82 bureaux à travers le 
Canada. L 'envoi des 680 questionnaires est effectué par la poste. Par la suite, un 
suivi téléphonique est effectué pour 1' ensemble des associés sélectionnés pour fins de 
confirmation de la réception du document et de rappel. Un deuxième envoi ainsi 
49 Maintenant l'Ordre des CPA du Québec. 
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qu'un suivi par courriel est effectué par la suite pour maximiser le taux de réponse. 
En effet, le nombre d ' envois effectué est un facteur de succès pour l'augmentation 
des taux de réponses selon Barclay et al. (2002). Le taux de réponse espéré est de 
20%, ce qui représente 136 réponses, et est semblable aux taux obtenus pour les 
études recensées visant des associés canadiens (Cormier et Lapointe-Antunes, 2006; 
Gendron, Suddaby et Lam, 2006). Cette taille prévue apporte une pmssance 
statistique suffisante. Ainsi, les règles généralement acceptées pour la taille 
d'échantillon sont soit un minimum de 100 pour une étude quantitative par sondage 
(Mongeau, 2008), ou encore de dix par variable indépendante (Vallerand et Hess, 
2000). En considérant la règle des dix par variable, nous avons trois variables 
indépendantes et deux variables de contrôle, ce qui nous amène à un échantillon 
minimal de 50, ou de 100 si le ratio idéal de 20 par variable est considéré (Blanchette, 
2001). Un échantillon de 100 représenterait un taux de réponse de 14.7%, soit 
inférieur aux recherches visant des populations semblables recensées. Ce taux 
apparaît facilement atteignable, considérant les taux obtenus par les recherches 
présentés au tableau 3.5, et la méthode de collecte des données prévue. 
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T bl a eau 3 5 T aux d e reponses d h h t' . e rec erc es an eneures 
Référence Niveau hiérarchique Taille fmale de Taux de réponse 
des auditeurs l'échantillon 
Blay (2005) Directeurs 48 64% 
Braun (200 1) Directeurs et associés 155 57% 
Cormier et Lapointe- Associés 121 20% 
Antunes (2006) 
Gendron, Suddaby et Varié 1202 16.8% 
Lam (2006) 
Shafer, Morris et Varié, 72% associés 323 15% 
Katchand (200 1) 
Van Dijk (2000) Varié 73 82% 
3.6 Biais relatifs à la mesure et contrôle de ces biais 
Un biais inhérent à ce type de recherche est la désirabilité sociale, définie ainsi par 
Fisher (1993) : « Systematic enor in self-report measures resulting from the desire of 
respondents to avoid embanassment and project a favorable image to others50 » 
(p.303). Selon Blanchette (200 1) : 
La désirabilité sociale [ ... ] conespond à une tendance des individus à 
renier les comportements qui leur semblent indésirables socialement et 
à admettre ceux qui, au contraire, leurs paraissent acceptables. (p.78) 
Selon Richman et al. (1999), le biais de désirabilité sociale est réduit par l'anonymat 
des questionnaires, par la possibilité de répondre au questionnaire en l 'absence de 
témoins, et par la possibilité de revenir sur ses réponses avant de soumettre le 
50 Erreur systématique dans une mesure de type autoévaluation découlant du désir des 
répondants d'éviter l'embarras et de projeter une image favorable aux autres. (Traduction libre) 
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questionnaire, conditions réunies dans la présente recherche étant donnée la 
procédure d'envoi postal privilégiée. Les participants n'ont qu'un bref contact 
téléphonique avec la chercheure, et pourront ensuite compléter le questionnaire au 
moment de leur choix en absence de témoin. La lettre de présentation et le suivi 
téléphonique permettront d'expliquer aux participants les procédures prévues pour 
garantir 1' anonymat des réponses, permettant de les rassurer sur cet aspect. Le biais 
de désirabilité sociale se trouve ainsi réduit de façon significative. 
Un autre biais possible dans les recherches par questionnaire est le biais de non-
réponse, c'est-à-dire que les participants peuvent avoir des caractéristiques différentes 
des non participants, ce qui explique leur participation. Pour contrôler ce biais, les 
premières réponses reçues seront comparées aux dernières, lesquelles sont un proxy 
pour les non participants (Gendron, Suddaby et Lam, 2006). Les différences 
culturelles potentielles entre anglophones et francophones seront contrôlées par la 
variable LANGUE, laquelle représente la langue d'usage. 
La validité externe est limitée par le choix d'utiliser seulement les quatre grands 
cabinets pour 1' échantillonnage, car 1 'échantillon choisi ne représente pas les petits et 
moyens cabinets, ou les praticiens exerçant seuls. Cependant, puisque la grande 
majorité des sociétés ouvertes font affaires avec les quatre grands pour l'audit de 
leurs états financiers (CA Magazine, 2006; Tyranski, 2008), cette limite à la validité 
externe est peu importante. Les résultats peuvent être généralisés aux auditeurs 
canadiens de sociétés ouvertes. Par ailleurs, bien que le choix de ne retenir que les 
auditeurs de grand cabinet réduit quelque peu la validité externe, la validité interne se 
trouve améliorée par la plus grande homogénéité entre les participants (Vallerand et 
Hess, 2000). 
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3.7 Pré-test 
Un pré-test du questionnaire a été effectué auprès de crnq participants. Selon 
Fontaine (2010), il est recommandé de sélectionner des participants au pré-test qui 
sont représentatifs des participants à l'étude, mais qui n'en feront pas partie. Les 
participants au pré-test de la présente étude se décrivent ainsi : un professeur d'audit, 
un ancien auditeur de grand cabinet avec 14 années d'expérience, deux anciens 
associés de grand cabinet avec 5 années d'expérience en tant qu'associés et 17 et 18 
années d'expérience en audit, et finalement un auditeur actuel de grand cabinet avec 
12 années d'expérience. Les participants ont reçu comme mandat de compléter le 
questionnaire et émettre leurs commentaires et impressions, notamment au niveau de 
la clarté et pertinence des questions, de la durée totale du questionnaire, et de la 
qualité de la langue. Deux des participants ont pré-testé la version anglaise et les 
trois autres se sont concentrés sur la version française. 
Les commentaires suivants ont émergé de cet exercice, et ont amené des changements 
mineurs. De façon générale, les participants ont trouvé le questionnaire plus court 
que nos attentes initiales, avec un total d 'environ 15 minutes pour le compléter en 
entier; la lettre d'introduction a été modifiée en conséquences. Un seul des 
participants a questionné la nécessité de nommer le cabinet; cette question 
démographique a été conservée, puisqu 'elle permet de contrôler pour des différences 
culturels et biais potentiels dans les réponses. Deux participants ont questionné la 
nature de l'affirmation II-2 «Je crois que les exigences d'indépendance de la 
profession devraient être appliquées de façon stricte dans toutes les sphères d'activité 
auxquelles sont associés les cabinets comptables». Cependant, tous les participants 
ont répondu adéquatement à la question, qui semble donc claire; le questionnement 
provenait du caractère inhabituel de l'affirmation, l'indépendance étant 
habituellement discutée uniquement dans le cadre de l'audit, et non des autres sphères 
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de la profession comptable. Aucune modification n'a été apportée. Pour l'ensemble 
de la section II, les participants ont mentionné que la profession au Québec était 
désormais CP A, CA, et non CA. Le questionnaire a été modifié en conséquence pour 
le Québec. Pour la section III, les participants ont suggéré des modifications pour 
clarifier le premier paragraphe, lesquelles ont été appliquées. Le questionnaire 
original comportait également la mention « société ouverte » dans le choix de la 
situation. Cependant, trois des participants ont affirmé n'avoir aucun exemple de 
situation de pressions de la part d'un client faisant partie d'une société ouverte, et ont 
soulevé le risque que cette restriction réduise grandement le nombre de réponses 
obtenues. Par conséquent, étant donné l'importance d'obtenir un taux de réponse 
suffisant, cette précision a été enlevée. Par ailleurs, pour la description de la 
situation, ainsi que pour les questions V et VI, des participants ont mentionné que 
l'espace désigné pour les explications était insuffisant; des lignes ont été ajoutées 
pour corriger ce problème. Finalement, la vers10n française de la section IV 
comportait des négations entre parenthèses51, que les participants ont tous trouvé 
inutiles et confuses; ces négations ont été enlevées. 
3.8 Méthodes pour l'analyse des données et modélisation des relations prévues 
La présente section décrit brièvement les analyses statistiques prévues pour tester les 
hypothèses de la présente recherche. Commençons d'abord par présenter le modèle 
général de régression permettant d'expliquer la résistance de l'auditeur aux pressions 
exercées par son client. Ce modèle général se présente comme suit : 
51 Exemple: 
1. Je suis une personne qui (ne) s'estime ___ _ 
Où 
RESIST: 
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la résistance de 1' auditeur aux pressiOns exercées par son client, 
variant entre 0 (position finale égale à la position du client) et 100 
(position finale égale à la position de l'auditeur). 
VALEUR: l'attachement à l ' indépendance de l'auditeur, variant de 0 à 100. 
ACT : l' actualisation de la personne de l' auditeur, variant de 0 à 100. 
POUY : la balance du pouvoir dans la relation auditeur-client, variant de 0 
(déséquilibre en faveur de l'auditeur) à 100 (déséquilibre en faveur du 
client). 
L'hypothèse Hl est : Sans égard à la balance du pouvoir, lorsqu'il a des valeurs 
priorisant moins l'indépendance, l'actualisation de la personne de l'auditeur n'aura 
pas d ' influence significative sur son niveau de résistance face aux pressions exercées 
par son client. Pour tester l'hypothèse Hl , des variables dichotomiques sont créées 
pour catégoriser la variable VALEUR en catégorie « prioritaire » et « non 
prioritaire », utilisant la médiane pour déterminer les deux catégories. Par la suite, 
une analyse de régression sera effectuée avec filtrage pour ne conserver que les 
participants pour qui l' indépendance est non prioritaire, avec RESIST comme 
variable dépendante et ACT comme variable indépendante. 
L'hypothèse H2 est: Lorsqu ' il a des valeurs priorisant l ' indépendance, plus 
l' actualisation de la personne de l ' auditeur est grande, plus son niveau de résistance 
face aux pressions exercées par son client est élevé. Pour tester 1 'hypothèse H2, étant 
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donné que cette hypothèse est valable pour les situations où l'indépendance est 
prioritaire, une régression avec filtrage pour ces participants qui priorisent 
l'indépendance a été effectuée, avec RESIST comme variable dépendante et ACT et 
POUV comme variable indépendante. 
L'hypothèse H3 est: Plus les valeurs de l'auditeur priorisent l'indépendance, plus 
l'influence de l'actualisation de la personne de l'auditeur sur son niveau de résistance 
face aux pressions exercées par son client est élevée. Pour tester 1 'hypothèse H3 
selon laquelle les variables VALEUR et ACT ont un effet convergent, deux modèles 
seront utilisés, un modèle de médiation et un modèle de modération. Pour tester 
l'effet de modération, c'est l'impact significatif du facteur d'interaction qui est 
attendu; une analyse de régression sera effectuée avec RESIST comme variable 
dépendante, et ACT*V ALEUR, ACT et VALEUR comme variables indépendantes. 
Pour tester la médiation, selon Baron et Kenny (1986), il faut utiliser trois 
régressions : la première régression de la variable indépendante (ACT) sur la variable 
médiatrice (VALEUR), la deuxième régression de la variable indépendante (ACT) 
sur la variable dépendante (RESIST), et la troisième des variables médiatrice 
(VALEUR) et indépendante (ACT) sur la variable dépendante (RESIST). Il y a effet 
de médiation si ACT est significatif dans la première régression, ACT est significatif 
dans la deuxième régression et VALEUR est significatif dans la troisième régression. 
L'hypothèse H4 est: Lorsque les valeurs de l'auditeur priorisent l' indépendance et 
que son actualisation de la personne est grande, la balance du pouvoir n'a pas 
d'influence sur le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions exercées par 
son client. Pour tester l'hypothèse H4, une nouvelle variable sera créée pour 
dichotomiser la variable ACT selon la médiane. Par la suite, une analyse de 
régression avec filtrage pour ne conserver que les participants ayant une grande 
actualisation et une grande priorisation de l'indépendance dans leurs valeurs sera 
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effectuée, avec la variable POUV comme variable indépendante et la variable 
RESIST comme variable dépendante. 
Finalement, l'hypothèse H5 est : Lorsque les valeurs de l'auditeur priorisent 
l'indépendance et que son actualisation de la personne est faible , plus la balance du 
pouvoir est déséquilibrée, plus le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions 
exercées par son client est faible. Pour tester l'hypothèse H5, une analyse de 
régression avec filtrage pour ne conserver que les participants ayant une faible 
actualisation et une grande priorisation de l'indépendance dans leurs valeurs sera 
effectuée, avec la variable POUV comme variable indépendante et la variable 
RESIST comme variable dépendante. 
3.9 Questions éthiques 
Étant donné que ce projet de recherche implique la participation de sujets humains, il 
est nécessaire de considérer les questions éthiques. Tout d'abord, les participants 
doivent donner leur consentement libre et éclairé à la recherche. Les participants sont 
libres de prendre part ou non au projet, et sont informés par écrit de la possibilité de 
se retirer en tout temps s'ils ne se sentent pas à l' aise dans cette participation, tel que 
recommandé par le Conseil de recherche en sciences humaines (Vallerand et Hess, 
2000). Étant donné que les questionnaires sont envoyés par courrier postal, aucune 
pression indue de participer ne peut être ressentie par les participants. Par ailleurs, 
bien que les participants sont contactés par téléphone et courriel, ces contacts ont 
simplement pris la forme d'une introduction pour s' assurer que les questionnaires ont 
bien été reçus, et d'un rappel, respectivement. La pression potentiellement ressentie 
par les participants suite à ces contacts avec la chercheure est faible, puisque les 
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répondants peuvent facilement refuser de participer sans subir aucune forme de 
préjudice. 
Par ailleurs, le consentement des participants doit également être éclairé, ce qm 
signifie que« le chercheur s'engage à fournir toutes les informations qu'une personne 
raisonnable et prudente aimerait connaître avant de prendre une décision ou de 
s'engager dans une activité» (V allerand et Hess, 2000, p.491). L'objectif général de 
la recherche, ainsi que la portée des communications prévues relativement aux 
résultats de la recherche, sont divulgués aux participants dans la lettre d'introduction. 
Le consentement est considéré obtenu par 1' envoi même du questionnaire de la part 
du participant. 
Comme aucun traitement n'est administré aux participants dans le cadre de la 
recherche (recherche non expérimentale), il y a peu de risques vis-à-vis de leur 
intégrité physique ou mentale. De plus, bien que les participants soient sollicités 
directement sans passer par la direction des cabinets, comme il s'agit d'associés, il y a 
peu de risques de réprimandes de la part de leurs supérieurs. Par ailleurs, des mesures 
sont prises pour préserver l'anonymat des participants. Ainsi, les questionnaires ne 
comportent pas les noms des participants. Les enveloppes de retour sont numérotées 
pour fins de suivi des réponses seulement. Avant la compilation des données, les 
enveloppes numérotées ont été séparées des questionnaires afin de préserver la 
confidentialité des renseignements recueillis en assurant que les réponses ne pourront 
être retracées aux participants. La liste des participants visés est conservée sur un 
fichier distinct, et les participants seront identifiés par un numéro pour 1' analyse des 
données. Tous les documents électroniques sont conservés sur l'ordinateur personnel 
de la chercheure ainsi que sur le serveur de l'UQAM, et protégés par mot de passe. 
Les documents sur le serveur de l'UQAM ne sont accessibles que par un seul 
utilisateur. Les questionnaires papier sont conservés au domicile de la chercheure 
dans un classeur fermé à clé, et seront détruits suite à la publication des résultats de la 
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recherche. De plus, comme les participants proviennent de l'un ou l'autre des 82 
bureaux canadiens des quatre grands comportant des associés enregistrés auprès du 
CCRC, les cabinets ne sont pas identifiés dans les résultats, à 1' exception de 
l'appellation générale quatre grands. 
Il découle des différentes mesures discutées dans la présente section qu'aucun 
préjudice ne sera porté aux participants par la publication éventuelle des résultats de 
la présente recherche. De plus, la présente étude a fait l'objet d'une approbation 
éthique par le Comité de programme du doctorat en administration de 1 'UQAM avant 
le début de la collecte de données. 
3.10 Conclusion 
Le présent chapitre présente le cadre méthodologique de la présente recherche. Pour 
répondre à l'objectif de recherche d'évaluer l'existence d'une relation entre 
l'actualisation de la personne et le niveau de résistance de l'auditeur face aux 
pressions exercées par son client, tenant compte des valeurs de l'auditeur et de la 
balance du pouvoir dans la relation auditeur-client, un cadre de recherche 
corrélationnel confirmatif est utilisé. L'échantillon visé est 1' ensemble des associés 
canadiens des quatre grands enregistrés auprès du CCRC. 
L'outil de collecte des données prend la forme d'un questionnaire envoyé par la 
poste. Les variables principales de la présente recherche sont les variables ACT, 
VALEUR, POUY et RÉSIST. La variable ACT est mesurée par la MAP développée 
par Leclerc et al. (2002). La variable VALEUR, laquelle est défmie comme étant 
l'attachement de l'auditeur à l'indépendance, est mesurée selon l'outil développé par 
Gendron, Suddaby et Lam (2006), soit quatre affirmations portant sur l'attachement 
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de l'auditeur à l'indépendance, et par une cinquième question relative au niveau de 
priorisation par l'auditeur de l'indépendance dans ses relations avec ses clients. La 
mesure des deux variables qui précèdent est indépendante de la situation de l'auditeur 
en relation avec son client. Pour les deux autres variables principales, soit la variable 
POUV et la variable RÉSIST, il est demandé à l'auditeur de répondre en fonction de 
la dernière situation où il a ressenti des pressions importantes de la part d 'un client 
représentant une société ouverte pour se conformer au point de vue de ce client. La 
variable POUV est évaluée par l'auditeur selon sa perception de l'équilibre ou 
déséquilibre du pouvoir dans cette situation, alors que la variable RESIST est évaluée 
à partir de la conclusion des négociations, telle que rapportée par l' auditeur. 
Le présent chapitre a également permis de développer la méthode prévue pour 
l'analyse des résultats. Finalement, une discussion des biais potentiels et des 
solutions pour minimiser ces biais, ainsi qu 'une discussion des questions éthiques 
importantes complète le chapitre. 
CHAPITRE IV 
RÉSULTATS 
Le présent chapitre présente l' analyse statistique des résultats de la présente 
recherche. Il se divise en six sections. La première section explique les modalités de 
collecte et traitement des données. La seconde section présente les statistiques 
descriptives et discute de la validité des mesures. La troisième section présente 
l' influence des variables démographiques et de contrôle sur les variables principales. 
La quatrième section présente la vérification des hypothèses de recherche. La 
cinquième section présente les autres résultats pertinents, et est suivie par un 
sommaire des résultats. 
4.1 Collecte et traitement des données 
4.1.1 Taux de réponse 
Le questionnaire a été envoyé le 21 novembre 2012 à 680 associés appartenant aux 
quatre grands cabinets, répartis dans 82 bureaux à travers le Canada, représentant 
l'ensemble des associés des quatre grands enregistrés auprès du CCRC. Trois rappels 
ont été effectués pour augmenter le taux de réponse. Un premier rappel téléphonique 
a été effectué lors des deux semaines qui ont suivi le premier envoi postal. Ces 
appels individuels devaient être effectués à 1' ensemble de 1' échantillon. Cependant, il 
s'est avéré que la direction d'un des cabinets, représentant 225 associés de notre 
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échantillon, a refusé que leurs associés participent à notre projet de recherche. Ces 
associés ont donc été retirés de la liste des rappels. Par ailleurs, suite à des 
inquiétudes exprimées par la direction d'un des cabinets relativement à l' anonymat 
des participants, les questions démographiques identifiant le cabinet et la province ont 
été retirées pour le deuxième envoi. Quatre-vingt réponses ont été reçues du premier 
questionnaire envoyé. Suite au premier envoi de 680 questionnaires, 80 réponses ont 
été reçues, 225 personnes associées à un des quatre grands ont été retirées de la liste 
pour refus de participer de la direction de leur cabinet et 16 questionnaires ont été 
retournés car non livrés aux destinataires, résultant en un deuxième envoi à 359 non-
répondants, effectué trois semaines après le premier envoi . Finalement, un troisième 
rappel par courriel a été effectué trois semaines après le deuxième envoi. Cinquante-
trois réponses supplémentaires ont été reçues par la poste, dont 20 provenaient du 
premier envoi de questionnaires et 33 du second envoi. Par ailleurs, trois réponses 
additionnelles ont été reçues par courriel. 
L'échantillon visé initial de 680 associés de grand cabinet enregistrés auprès du 
CCRC a été réduit à 413 associés . En effet, 267 associés ont été retirés de la liste 
pour: refus de participer de la direction de leur cabinet (225 associés), pour 
questionnaires non livrés aux destinataires (38 associés), pour non pratique en audit 
(3 associés) et pour ne pas être un associé canadien et par conséquent ne 
correspondant pas au profil recherché des participants tel que décrit dans la lettre 
d' information (1 associé) . Au total, 136 réponses ont été reçues, sur un nombre de 
participants potentiels de 413 , soit un taux de participation de 32,9%. Ce taux de 
participation est supérieur au taux de réponse espéré de 20% (Sect. 3.5) et supérieur 
aux taux obtenus pas d 'autres études similaires auprès d' associés canadiens. Ainsi, 
pour les autres études canadiennes comprenant des associés, Gendron, Suddaby et 
Lam (2006) ont obtenu un taux de réponse de 16.8% et Cormier et Lapointe-Antunes 
(2006) ont obtenu un taux de réponse de 20% (Tableau 3.5). 
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4.1 .2 Biais de non-réponse 
Puisque, conformément aux attentes et aux résultats des recherches antérieures, la 
majorité des participants visés n'ont pas répondu au questionnaire (taux de réponse de 
32.9%), nous devons analyser le biais de non-réponse. Ainsi, selon Armstrong et 
Overton (1977), la meilleure approche pour réduire le biais de non-réponse est 
d'augmenter le taux de réponse. À cet effet, nous avons effectué trois rappels après 
l'envoi initial, procédure que nous considérons comme adéquate. En effet, compte 
tenu de la nature des répondants, et des dates de la collecte de données coïncidant 
avec la saison occupée dans les cabinets comptables, il n' était pas souhaitable de faire 
de rappel supplémentaire. 
D'autre part, Armstrong et Overton (1977) proposent différentes façons d' estimer le 
biais de non-réponse, soit la comparaison avec des valeurs connues de la population, 
les estimés subjectifs et l' extrapolation. 
Tout d'abord, examinons le profil des répondants présenté au Tableau 4.1 afin de 
comparer ces données avec les valeurs connues de la population. L'échantillon final 
est composé de 136 associés d'audit canadiens de trois des quatre grands cabinets. 
Tel que présenté au Tableau 4.1, l' échantillon est composé de 18,0% de femmes et 
82,0% d'hommes, ce qui est semblable à la répartition des sexes observée chez les 
associés des quatre grands, soit 18.1% de femmes et 81.9% d'hommes (Catalyst, 
2012). L'échantillon final est composé de 17,9% de francophones et 82,1% 
d' anglophones, ce qui semble également représentatif de la population visée52. La 
52 Les questionnaires ont été postés en trois versions, soit français, anglais ou bilingue selon la 
répartition géographique des associés à travers le Canada (Sous-section 3.3.). Le premier envoi 
consistait en 547 questionnaires anglais, 119 questionnaires bilingues et 14 questionnaires françai s. En 
120 
moyenne d'âge de ces associés est de 48,6 ans. Ils sont associés depuis 13,5 ans en 
moyenne. Ces associés cumulent en moyenne 25,2 années d'expérience en audit et 
25,6 années d'expérience totale. 
La deuxième méthode discutée par Armstrong et Overton (1977) pour estimer le 
biais de non-réponse est l'utilisation d'estimés subjectifs. Par exemple, les auteurs 
citent les différences socio-économiques entre les répondants et les non-répondants. 
Étant donné l'homogénéité relative de notre population (associés en audit des quatre 
grands) cabinets, cette méthode ne sera pas retenue. 
Tableau 4.1 Profil des répondants 
Variable Nom de NI Nombre Proportion Moyenne Ecart- Médiane Min Max 
la type 
variable 
Sexe SEXE 133 
Femme 24 18,0% 
Homme 109 82,0% 
Langue LANGUE 134 
d'usage 24 17,9% 
Français llO 82,1% 
Anglais 
Age AGE 132 48,6 7,2 48 35 63 
Expérience EXP 134 25,2 7,2 24 10 41 
en audit 
Expérience EXP TOT 134 25,6 7,0 24 14 41 
totale 
Expérience EXPASS 134 13 ,5 8,0 13 1 31 
en tant 
qu'associé 
' Deux personnes n ont pas repondu a la sectron 1- QuestiOns Demographiques. 
supposant une répartition égale des anglophones et francophones dans les régions bilingues, nous 
obtenons 606.5 anglophones et 73.5 francophones , soit 89.2% d'anglophones et 10.8% de 
francophones. Pour le deuxième envoi, les questionnaires ont été envoyés selon la répartition 
suivante : 283 questionnaires anglais, 67 questionnaires bilingues et 9 questionnaires français, pour 
des proportions estimées de 88.2% d'anglophones et 11.8% de francophones. Comme la majorité des 
envois bilingues étaient pour les associés de Montréal, une plus grande proportion de francophones que 
de 50.0% est fort probable. Par conséquent, la répartition de 1 'échanti llon final de 82.1% 
d'anglophones et 17.9% de francophones semble représentative de la population visée. 
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Finalement, la dernière méthode suggérée est 1' extrapolation, laquelle est basée sur 
l'hypothèse qui stipule que les répondants tardifs sont représentatifs des non-
répondants, puisqu'ils sont des « presque» non-répondants (Armstrong et Overton, 
1977; Blanchette, 2001 ; Fontaine, 2010). Une première méthode d'identification des 
répondants tardifs est de considérer à cet effet les répondants ayant répondu suite à un 
dernier rappel. Dans le cadre de notre collecte de données, deux envois postaux ont 
été effectués; des enveloppes de couleur différente ont été utilisées pour chacun des 
deux envois, permettant de les différencier visuellement. Le premier envoi résulte en 
99 réponses alors que 37 réponses proviennent du deuxième envoi. Nous pouvons 
évaluer le biais de non-réponse en comparant des caractéristiques représentatives de 
la population à l' étude chez les deux groupes de répondants (Blanchette, 2001) ou 
encore des variables jugées importantes pour la présente recherche. Le Tableau 4.2 
compare les moyennes de diverses variables entre les deux envois par le biais d'un 
test paramétrique bilatéral (test T). Comme nous pouvons le constater, les deux 
groupes diffèrent significativement uniquement au niveau de l' âge (p=0,044) et de 
l'expérience, totale (p=0,059) et en tant qu'associé (p=0,085). Si les répondants du 
deuxième envoi ressemblent aux non-répondants, il semblerait que ces derniers 
diffèrent des répondants au niveau des variables démographiques évaluées, mais pas 
au niveau des variables principales de 1' étude. Par ailleurs, les p sont très près de 
0,05 ou supérieurs, donc peu significatifs. 
Une autre façon de différencier les deux groupes est 1 'ordre de réception des 
questionnaires. Puisque les questionnaires retournés ont été numérotés au fur et à 
mesure selon 1' ordre de réception, ils ont été classés en deux groupes égaux de 
répondants hâtifs et de répondants tardifs selon cet ordre. Le Tableau 4.3 compare les 
moyennes de diverses variables entre les deux envois par le biais d'un test 
paramétrique bilatéral (test T) . 
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Tableau 4.2 Comparaison des réponses provenant de chacun des deux envois 
Variable Moyenne du 1er Moyenne du 2e envoi Niveau de 
envoi (n= 1 00) (n=36) signification de t 
(!) 
Variables démographiques 
ÂGE 49,3 46,4 0,044** 
EXP 25,8 23,2 0,059* 
EXPASS 14,2 11 ,6 0,085* 
Variables indépendantes 
ACT 72,1 72,6 0,712 
VALEUR 61,8 59,5 0,347 
VALPRI 85,1 89,7 0,143 
POUY 40,8 42,3 0,698 
Variable dépendante 
RESIST 77,3 79,4 0,690 
(1)· 
' Test parametnque bilateral de comparaison de moyennes ou p<O,O 1 
et p<O,lO* . 
*** 'p<0,05 ** 
Selon le Tableau 4.3 , les deux groupes de répondants (selon l'ordre de réception des 
réponses) diffèrent significativement uniquement au niveau de la variable RESIST 
(p=0,032); aucune différence n'est détectée pour les variables démographiques et 
indépendantes. Si les répondants tardifs sont représentatifs des non-répondants, il est 
possible que les répondants à notre étude présentent un niveau de résistance 
légèrement inférieur à la population générale des associés d'audit des quatre grands. 
Cependant, comme cette différence n'apparaît pas entre les répondants des deux 
envois (Tableau 4.2), nous pouvons supposer que notre échantillon n'est pas biaisé à 
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ce mveau. De plus, une telle différence serait contraire au biais de désirabilité sociale 
qui voudrait que les répondants présentent une image améliorée de la réalité en 
répondant à des études (Fisher, 1993), ce qui devrait logiquement se traduire par une 
plus grande résistance des répondants aux pressions par rapport aux non-répondants. 
Par conséquent, comme les différences détectées ne sont pas les mêmes selon les 
deux méthodes utilisées pour l'extrapolation, soit l' âge, l'expérience et l'expérience 
en tant qu ' associé selon la comparaison des deux envois, et le niveau de résistance 
lorsqu'on compare selon 1' ordre de réception, nous pouvons conclure que le biais de 
non-réponse est minime et ne constitue pas une limite notable de notre étude. 
Tableau 4.3 Comparaison des réponses selon l' ordre de réception 
Variable Moyenne des Moyenne des Niveau de 
répondants hâtifs répondants tardifs signification de t 
(n=64) (n=64) ( 1) 
Variables démographiques 
ÂGE 48,1 49,0 0,447 
EXP 24,7 25 ,6 0,476 
EXPASS 13,0 14,1 0,421 
Variables indépendantes 
ACT 71 ,3 73 ,1 0,160 
VALEUR 60,7 61 ,7 0,633 
VALPRI 86,0 86,5 0,859 
POUY 42,3 40,2 0,540 
Variable indépendante 
RÉSIST 73 ,0 83 ,0 0,032** 
\ 1)• ' . *** ** * Test parametnque b!lateral de compararson de moyennes ou p<O,Ol , p<O,OS et p<O, lO . 
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4.1 .3 Échelle visuelle analogue et procédures de vérification 
Suite à la réception des questionnaires, dans un premier temps, une banque de 
données Excel a été créée pour recueillir les données. Étant donné l'utilisation d'une 
échelle visuelle analogue pour la majorité des questions, une procédure de mesure et 
de vérification des mesures a été mise en place impliquant trois noteurs différents, et 
ce dans le but de réduire 1' erreur de mesure au minimum. La longueur totale de la 
ligne de 1' échelle visuelle analogue utilisée dans notre questionnaire était de 14.5cm. 
Pour chacune des questions utilisant ce type d'échelle, la distance entre le centre du X 
tracé par le participant et le début de la ligne de 1 'échelle visuelle analogue a été 
mesurée à l'aide d'une règle; des règles identiques ont été utilisées pour chacun des 
noteurs. La mesure a été effectuée au demi-millimètre près, c'est-à-dire que, lorsque 
le centre du X se trouvait entre deux lignes de millimètres sur la règle, un demi-
millimètre était compté. Par la suite, les mesures en centimètres ont été converties 
sur une échelle de 100. 
La procédure de mesure et de vérification impliquant trois noteurs a été effectuée 
comme suit. Le premier noteur a effectué les mesures et a entré les données 
directement dans la base de données Excel. Le deuxième noteur a mesuré les 
questions à échelle visuelle analogue uniquement et a indiqué ses mesures 
directement sur les questionnaires, à 1' encre rouge. Finalement, le troisième noteur a 
comparé la mesure entrée par le premier noteur dans la base de données Excel avec la 
mesure notée en rouge sur le questionnaire par le deuxième noteur. Lorsqu'une 
différence était identifiée entre ces deux mesures, le troisième noteur effectuait une 
nouvelle mesure. Lorsque cette troisième mesure correspondait à l'une ou l'autre des 
deux premières mesures, cette troisième mesure était conservée. Sinon, une 
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quatrième mesure était alors effectuée par le premier noteur pour s'assurer d'avoir au 
moins deux mesures identiques pour chacune des données. De plus, le troisième 
noteur a vérifié l ' entrée de toutes les données autres que les échelles visuelles 
analogues, effectuée par le premier noteur avec les questionnaires papiers reçus des 
participants. Par la suite, la base de données Excel a été transférée dans le logiciel de 
traitement des données SPSS, version 21 , qui a été utilisé pour l' ensemble des tests 
statistiques de la présente recherche. 
4.1.4 Traitement des données manquantes 
Tel qu ' il se produit dans la majorité des recherches par questionnaires (Fontaine, 
2010), les répondants de notre étude n'ont pas toujours répondu à chacune des 
questions qui leur étaient posées, résultant en certaines données manquantes. Selon 
Fontaine (2010): « In terms of the amount of acceptable missing data, less than 
10,00% can be ignored or the series mean can be used to replace the missing data 
(Hair et al. , 2006); both methods give the same results.53 » (p. 84). Ces deux 
méthodes, ignorer les données manquantes ou les remplacer par la moyenne, sont les 
deux méthodes les plus couramment utilisées pour tenir compte des données 
manquantes (Blanchette, 2001). 
Pour les données manquantes dans le questionnaire sur l'actualisation de la personne, 
les directives de Leclerc et al. (2002) ont été suivies, soit d ' ignorer ces données si 
elles étaient inférieures au nombre de données manquantes acceptables selon le 
tableau présenté à 1' Annexe IV, se détaillant comme suit. Pour les questions de la 
53 En termes de nombre de données manquantes acceptable, moins de 10% peut être ignoré ou 
remplacé par la moyenne (Hair et al. , 2006), les deux méthodes amenant le même résultat. 
(Traduction libre) 
126 
sous-échelle Autonomie54, quatre des six items doivent être complétés; pour les 
questions de la sous-échelle Adaptation 55, au moins trois des quatre items doivent être 
complétés, et huit des items au total doivent être complétés pour la dimension 
Référence à so1 qm regroupe ces deux sous-échelles. Pour les sous-échelles 
Ouverture à soi56 et Ouverture aux autres57, quatre des six items doivent être 
complétés, et pour la sous-échelle Ouverture à la vie 58, trois des cinq items doivent 
être complétés et quatorze items doivent être complétés au total pour la dimension 
Ouverture à l ' expérience, qui regroupe ces trois sous-échelles. Les données ont été 
examinées et tous les questionnaires respectent ces conditions. Par conséquent, 
toutes les données manquantes pour ce construit ont été ignorées, puisqu 'elles étaient 
inférieures aux seuils critiques pour chacune des sous-échelles et dimensions. 
Le tableau 4.4 présente les données manquantes pour chacune des variables. Selon la 
règle du 10%, seules deux des variables posent problème, soit RESAPP et RESISQ. 
Il s 'agit de deux questions à réponse dichotomique (oui ou non), ce qui signifie que 
nous ne pouvons pas remplacer ces données manquantes par la moyenne. Par 
conséquent, lors des analyses impliquant ces variables, 1' approche consistant à utiliser 
uniquement les observations présentant des données complètes sera utilisée 
(Blanchette, 2001). Les quinze participants n 'ayant pas complété ces questions seront 
exclus de ces analyses. Pour les autres analyses statistiques où ces variables ne seront 
pas impliquées, l'ensemble des participants sera considéré. 
54 Items 1, 6, 11, 16, 21 et 25 . 
55 Items 5, 10, 15 et 20 
56 Items 2, 7, 12, 17, 22 et 26 
57 Items 3, 8, 13, 18, 23 et 27 
58 Items 4, 9, 14, 19 et 24 
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Tableau 4.4 Données manquantes 
Variables N Données manquantes Données manquantes 
en% (sur 136 
réponses totales) 
ACT 136 0 0 
VALEUR 135 1 0,74 
VALPRJ 134 2 1,47 
POUY 130 6 4,41 
RESIST 129 7 5,15 
SATISF 128 8 5,88 
RESAPP 121 15 11,03* 
RESISQ 121 15 11,03* 
PRESS 130 6 4,41 
SUBJEC 130 6 4,41 
SEXE 133 3 2,21 
AGE 134 2 1,47 
EXP 134 2 1,47 
EXPASS 134 2 1,47 
EXPTOT 134 2 1,47 
LANGUE 134 2 1,47 
'. 
* : supeneur a 10.0% 
N : nombre de réponses. 
4.2 Statistiques descriptives et validité des mesures 
La présente section décrit statistiquement les différents groupes de variables utilisées 
dans la présente étude. La première partie présente les statistiques par question pour 
les variables représentées par des construits, soit l'actualisation de la personne et 
l'attachement à l'indépendance. La seconde partie présente les statistiques 
descriptives pour chacune des variables de la présente recherche. 
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4.2.1 Construits :Actualisation de la personne et attachement à l'indépendance 
4.2.1.1 Actualisation de la personne 
Le Tableau 4.5 présente les statistiques descriptives pour le construit d'actualisation 
de la personne, par item. L'item présentant le score moyen le plus faible est l'item 
11, «Je suis porté à suivre l'exemple des autres» (item inversé59), indiquant que les 
auditeurs sont influencés par leurs pairs, avec une moyenne de 50,18; il s'agit du seul 
item dont le maximum n'atteint pas 100. L'item présentant le score moyen le plus 
élevé est l'item 4, «Je crois que la vie est bonne pour moi», avec un score moyen de 
85,4. 
Le Tableau 4.6 présente les statistiques descriptives par dimension. Les dimensions 
Référence et Ouverture à l'expérience présentent toutes deux un score moyen de 72,2, 
soit le même score moyen que la variable ACT (Tableau 4.8). Les auditeurs ne 
présentent pas une dimension de l'actualisation plus importante que l'autre. En effet, 
la comparaison des moyennes pour les dimensions Référence à soi et Ouverture à 
l'expérience ne détecte pas de différences significatives (test de Student bilatéral, 
t=0,246, p=0,806). De même, les deux dimensions Référence à soi et Ouverture à 
l'expérience ne sont pas significativement différentes de ACT (tests de Student 
bilatéraux, respectivement: t=0,475, p=0,635 et t=-0,021 et p=0,983). L'instrument 
de mesure MAP (Leclerc et al., 2002) ne stipule pas d'attentes dans un sens ou dans 
l'autre au niveau de l'égalité des dimensions. 
59 Les réponses aux items 6, 11 et 21 doivent être inversées pour l'analyse (Annexe IV). 
Ainsi, un score de 30 devient un score de 70 (! 00-30). 
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Tableau 4.5 Statistiques descriptives par item pour la Mesure de l'Actualisation du 
Potentiel (MAP) 
Item N Minimum Maximum M~enne Ecart-type 
1 135 26 100 84,7 12,1 
2 135 14 100 66,5 19,7 
3 135 16 100 77,5 13 ,6 
4 136 40 100 85,4 10,4 
5 136 21 100 75,4 15,9 
6 133 2 100 56,8 22,5 
7 136 26 100 73 ,5 15,7 
8 136 20 100 84,9 12,0 
9 136 19 100 63,8 18,0 
10 136 28 100 80,5 12,2 
11 136 13 94 50,2 17,9 
12 135 12 100 62,6 17,5 
13 136 26 100 79,1 14,7 
14 136 0 100 72,7 16,8 
15 134 12 100 71 ,8 18,7 
16 136 0 100 68,7 19,4 
17 136 5 100 62,7 23,4 
18 131 0 100 61 ,9 19,8 
29 130 31 100 70,0 15,1 
20 136 13 100 79,4 13,3 
21 135 14 100 64,3 17,9 
22 136 16 100 71 ,6 16,1 
23 135 15 100 68,2 16,7 
24 133 38 100 71 ,9 14,9 
25 136 50 100 81 ,9 11 ,3 
26 136 26 100 77,2 14,2 
27 136 28 100 75,6 15,5 
N : nombre de réponses 
Minimum, Maximum et Moyenne sur une échelle de 0 à 100. 
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Tableau 4.6 Statistiques descriptives de la MAP par dimension 
Dimension Sous- N Minimum Maximum Moyenne Ecart-
dimension type 
Référence 1 '-,'~:'::.~[f}t~t· 129 53,1 95,1 72,2 8,4 
Autonomie 131 45,8 93,2 67,6 9,6 
Adaptation 134 35,8 100 76,7 11,0 
Ouverture à ~ ~j~~-~(~(f. 125 50,2 91,0 72,2 7,9 
l'expérience :~:.;.~'f-.1"' 
Ouverture à 134 33,2 95,5 69,1 11,4 
soi 
Ouverture 130 50 95,8 74,3 8,7 
aux autres 
Ouverture à 129 48,8 100 72,8 9,6 
la vie 
N : nombre de réponses 
Minimum, Maximum et Moyenne sur une échelle de 0 à 100. 
4.2.1.2 Attachement à l'indépendance 
Le Tableau 4.7 présente les statistiques descriptives par question pour l'attachement à 
l'indépendance. De façon générale, nous pouvons voir que les items Q3 et Q4 ont 
reçu un faible niveau d' accord de la part des auditeurs avec des scores moyens de 
24,9 et 24,2 respectivement. Le score le plus élevé est celui de l'item Q1 , avec un 
score moyen de 91 ,2, représentant l' importance fondamentale de l'indépendance au 
sein de la profession. Par ailleurs, l'item Q5 présente un score moyen de 86,3, ce qui 
est significativement plus faible que l'item Q1 par comparaison de moyennes par test 
de Student bilatéral (t=4,061 , p=O,OOO). Par ailleurs, les items Q2, Q3 et Q4 
présentent la plus grande variation de réponses, allant de 0 à 100, avec des écarts-
types élevés. Ces résultats seront discutés dans le prochain chapitre. 
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Tableau 4.7 Statistiques descriptives par question pour le construit Attachement à 
l' " d' d m epen ance 
Item N Minimum Maximum Moyenne Ecart-
type 
Q1 -Je crois que l' indépendance est un 135 50 100 91 ,2 11,3 
des fondements pnnc1paux de la 
profession de CA. 
Q2 - Je crois que les exigences 135 0 100 79,5 23 ,4 
d'indépendance de la profession 
devraient être appliquées de façon stricte 
dans toutes les sphères d'activité 
auxquelles sont associés les cabinets 
comptables. 
Q3 - Je CrOIS que la profession 134 0 100 24,9 25,9 
bénéficierait d'exigences 
d' indépendance plus ngoureuses pour 
les CA en pratique publique. 
Q4 - Je crois que la communauté 134 0 100 24,2 25 ,1 
d'affaires en général bénéficierait 
d'exigences d'indépendance plus 
ngoureuses pour les CA en pratique 
publique. 
Q5 - Je priorise l' indépendance dans 134 20,7 100 86,3 16,2 
mes relations avec mes clients. 
N : nombre de réponses 
Minimum, Maximum et Moyenne sur une échelle de 0 à 100. 
4.2.2 Statistiques descriptives par variable et validité des construits 
Une vue d'ensemble de ces statistiques descriptives est présentée au Tableau 4.8. Les 
valeurs maximale et minimale, la moyenne, la médiane ainsi que l'écart-type 
représentent les principales statistiques descriptives qui sont présentées pour chacune 
des variables. Pour les variables reposant sur des construits, la fiabilité des échelles de 
mesures doit être testée à l'aide du alpha de Cronbach. Pour l ' actualisation de la 
personne (ACT), l'échelle développée par Leclerc et al. (2002) a déjà été testée 
plusieurs fois (Gana et al., 2002; Leclerc et al., 1999; 2002; Lefrançois et al., 1997). 
Par conséquent, malgré la longueur et complexité du questionnaire, nous n'avons pas 
procédé à l'analyse factorielle, mais simplement à la fiabilité par le alpha de 
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Cronbach. Le alpha de Cronbach pour les 27 items de l'échelle utilisée pour la 
variable ACT est de 0,829. Par ailleurs, le score moyen des associés pour ACT est de 
72,2, ce qui est significativement inférieur (test de Student bilatéral (pour tester ACT 
= 73,8) : p = 0,010 (t=-2,621)) aux scores moyen (73,8) et médian (74,0) selon 
Leclerc et al. (2002) pour les individus de 45-64 ans ayant un niveau de scolarité 
élevé. Leclerc et al (2002) présentent les normes par catégories sur une base de 5, 
alors que dans la présente recherche, nous utilisons l'actualisation sur une base de 
100. Les scores moyens et médians mentionnés ici étaient de 3,69 et 3,70. 
Pour l'échelle utilisée pour la variable VALEUR, les quatre items de l'échelle 
développée par Gendron, Suddaby et Lam (2006) présentent un alpha de Cronbach de 
0,611, comparé au alpha obtenu par Gendron, Suddaby et Lam (2006) de 0,750. 
Lorsqu'on intègre le cinquième item (VALPRI), le alpha de Cronbach diminue à 
0,556, indiquant que cet item n'est pas relié aux autres dans le même construit. 
Cependant, les questions Il-l (Je crois que l 'indépendance est un des fondements 
principaux de la profession de CA) et II-5 (Je priorise l'indépendance dans mes 
relations avec mes clients) représentent toutes deux une conception générale de 
l'attachement à l' indépendance. Le construit VALIND, composé de ces deux 
questions plus générales, présente un alpha de Cronbach de 0,664. D'un autre côté, 
les questions II-2 (Je crois que les exigences d'indépendance devraient être 
appliquées de façon stricte dans toutes les sphères d'activité auxquelles sont associés 
les cabinets comptables), II-3 (Je crois que la profession bénéficierait d'exigences 
d'indépendance plus rigoureuses pour les CA en pratique publique) et II-4 (Je crois 
que la communauté d' affaires de façon générale bénéficierait d'exigences 
d'indépendance plus rigoureuses pour les CA en pratique publique) proposent une 
conception de l' indépendance basée sur les exigences et leur application. Le construit 
VALEXI, composé de ces trois questions, présente un alpha de 0,685. Ces trois 
construits (VALEUR, V ALIND et V ALEXI), représentant l'attachement à 
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l'indépendance selon trois conceptions différentes, seront utilisés lors des tests sur 
hypothèses. 
En examinant les variables représentant l ' attachement à l'indépendance (Tableau 
4.8), nous pouvons constater que le score moyen pour la mesure d'une conception 
générale de l'attachement à l' indépendance, la variable V ALIND, est très élevé, soit 
88,7. Par opposition, lorsqu'on examine uniquement l'indépendance sur la base des 
exigences, la variable V ALEXI, on obtient un score moyen faible , soit 42,8, avec un 
minimum de O. Le score moyen de la variable VALEUR, basée sur le construit 
développé par Gendron, Suddaby et Lam (2006), se situe entre les deux autres 
construits avec une moyenne de 61 ,2. 
Concernant la perception qu'ont les auditeurs de la balance du pouvoir dans la 
relation auditeur-client relativement à la situation particulière de pressions à laquelle 
ils réfèrent dans le questionnaire, la moyenne de la variable POUY est de 41 ,3 sur 
100 et la médiane est de 50,0 sur 100. Le niveau de pressions ressenti par les 
auditeurs est élevé, soit 69,3 sur 100 en moyenne. Les ajustements faisant l' objet des 
négociations entre l' auditeur et le client résultent en un niveau de subjectivité de 52,8 
en moyenne (SUBJEC) (médiane de 51 ,4), ce qui n ' est pas significativement 
différent de 50 (test de Student bilatéral, t=1 ,301 , p=0,196) et n ' est donc ni objectif, 
ni subjectif, l'échelle variant entre 0 (complètement objectif) et 100 (complètement 
subjectif). Finalement, deux variables ont été utilisées pour mesurer le niveau de 
résistance des auditeurs aux pressions exercées par leurs clients, la variable RESIST 
qui mesure la conclusion finale de la négociation relativement aux positions initiales 
de l' auditeur et du client, et la variable RESISQ, qui est mesurée en demandant 
directement aux auditeurs s ' ils croient avoir résisté aux pressions exercées par leurs 
clients. La variable RESIST présente une moyenne de 77,9 et une médiane de 89,0, 
indiquant une résistance aux pressions (Test de Student bilatéral par rapport à 50, 
t=11 ,854, p=O,OOO), alors que pour la variable RESISQ, 89,3% des auditeurs 
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indiquent avoir résisté aux pressions significativement (Test de Student bilatéral par 
rapport à 50%, t=-1682,06, p=O,OOO). Finalement, 96,9% des auditeurs indiquent être 
satisfaits de la résolution finale de la situation. 
4.3 Influence des variables démographiques et de contrôle sur les variables 
principales 
Nous avons évalué l'impact de certaines variables démographiques sur la résistance 
des auditeurs aux pressions du client (RESIST) ainsi que sur les autres variables 
principales (POUV, VALEUR, V ALEXI, VALIND, ACT) à l'aide de tests de 
Student (t-test) (Tableau 4.9). Les variables démographiques testées sont les 
suivantes : sexe, langue, âge, années d'expérience en audit, années d'expérience en 
tant qu'associé. Pour les variables sexe et langue, elles comportent deux catégories 
chacune. Pour les autres, nous avons séparé les participants en deux groupes selon la 
médiane, méthode couramment utilisée en recherche (De Coster, Iselin et Gallucci, 
2009). 
Le sexe de l'auditeur a une influence sur son degré d'attachement à l' indépendance 
(VALEUR) (Test de Student bilatéral, p=0,056), et sur son degré d'attachement aux 
exigences de l'indépendance (V ALEXI) (Test de Student bilatéral, p=0,085), les 
hommes affichant un plus grand attachement que les femmes. Cependant, il n'y a pas 
de différences significatives entre les deux groupes au niveau de l'attachement à 
l' indépendance en tant que concept général (V ALIND) (Test de Student bilatéral, 
p=0,41 0). Comme les différences détectées sont au-delà du seuil de 5% et donc 
marginales, nous pouvons conclure que les niveaux d'attachement à l'indépendance 
sont semblables pour les deux sexes pour les analyses statistiques subséquentes. Les 
différences détectées sont discutées au prochain chapitre. 
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Tableau 4.8 Statistiques descriptives 
Variable Nom de la N Moyenne Ecart- Médiane Minimum Maximum 
variable type 
Actualisation de la ACT 136 72,2 7,4 72,8 52,8 90,5 
personne de l'auditeur 
Attachement à VALEUR 133 61,2 12,7 59,7 26,8 lOO 
1 'indépendance -
construit (Il-l - II-4) 
Priorité accordée à VALPRI 134 86,3 16,2 90,4 21 lOO 
l'indépendance selon 
l'auditeur (II-5) 
Attachement à VALIND 134 88,7 12,1 92,8 42,1 lOO 
1 ' indépendance -
générale (construit; II-
1 et II-5) 
Attachement aux V ALEXI 134 42,8 19,5 37,7 0 lOO 
exigences 
d'indépendance 
(construit; II-2, II-3 et 
II-4) 
Balance du pouvoir POUV 130 41 ,3 19,4 50,0 0 92 
dans la relation 
auditeur-client 
Niveau de pressions PRESS 130 69,3 19,3 73 ,5 0 lOO 
ressenti par 1 'auditeur 
de la part du client 
Subjectivité de SUBJEC 130 52,8 24,9 51 ,4 0 lOO 
l' ajustement 
Niveau de résistance RESIST 129 77,9 16,7 89,0 4 lOO 
de l' auditeur aux 
pressions du client 
Variables Nom de la N Catégories Nombre Proportion 
dichotomiques variable 
Résistance aux RESISQ 121 Oui 108 89,3% 
pressions selon Non 13 10,7% 
l' auditeur 
Résistance appropriée RESAPP 121 Oui 92 76,0% 
dans la situation selon Non 29 24,0% 
l'auditeur 
Satisfaction de SATISF 128 Oui 124 96,9% 
l'auditeur face à la Non 4 3,1% 
résolution de la 
situation 
N : nombre de réponses 
Minimum, Maximum et Moyenne sur une échelle de 0 à 100. 
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Tableau 4.9 Comparaison de moyennes de certaines variables de contrôle 
Variables de contrôle RESIST ACT VALEUR V ALEXI VALIND POUY 
SEXE Hommes 77,1 72,2 62,2 44,3 89,0 40,1 
N=133 (N=109) 
Femmes 80,0 72,1 57,7 36,7 86,8 44,5 
(N=24) 
Significativité 0,663 0,976 
de tC' ) 
0,056* 0,085* 0,410 0,428 
ÂGE 48 et plus 81,3 72,4 62,7 44,9 89,2 38,4 
N=132 (N=66) 
Moins de 48 73,8 72,0 59,5 40,4 88,2 44,2 
(N=66) 
Significativité 0,123 0,746 
de tC' l 
0,162 0,190 0,640 0,096* 
EXP 24 et plus 81,2 72,9 62,2 44,1 89,4 39,2 
N=134 (N=67) 
Moins de 24 74,4 71,5 60,2 41,7 88,0 43,2 
(N=67) 
Significativité 
de t (') 
0,154 0,253 0,360 0,477 0,508 0,247 
EXPASS 13 et plus 82,4 73,2 63 ,1 45,4 89,6 38,5 
N=134 (N=67) 
Moins de 13 73,4 71,2 59,4 40,4 87,8 44,0 
(N=67) 
Significativité 0,058* 0,112 
de t (' ) 
0,093* 0,146 0,386 0,112 
LANGUE Français 66,7 73 ,3 65,5 50,4 88,3 47,2 
N=134 (N=24) 
Anglais 80,0 71,9 60,2 41,2 88,8 40,0 
(N=110) 
Significativité 0,098* 0,41 
de t CI) 
0,190 0,156 0,860 0,111 
( 1) ' . 
*** ** * Test parametnque bilateral de comparaison de moyennes ou p<O,Ol , p<0.05 et p<O.l 0 . 
Seul le nombre d'années d'expérience en tant qu'associé (EXPASS) est conservé 
comme variable de contrôle, puisque c'est la seule variable ayant une influence, 
quoique marginale, sur la variable dépendante, la résistance de l'auditeur aux 
pressions exercées par son client, à un p approchant le 5% (test de Student bilatéral, 
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p=0,058). La langue semblent avoir une influence minime sur la résistance, non 
concluante à 5% et dont lep est très près du seuil de 10% (test de Student bilatéral, 
p=0,098); par conséquent, cette variable ne sera pas retenue lors des analyses 
statistiques pour les tests d'hypothèses. Il en est de même de l'influence de l'âge sur 
la variable POUV, qui se situe très près de 10% et est donc considérée non 
significative (test de Student bilatéral, p=0,096). Le sexe a également une influence 
marginale sur deux variables, VALEUR et VALEXI (tests de Student bilatéraux, 
respectivement p=0,056 et p=0,085) mais ne sera pas retenu ici puisque les p sont 
supérieurs à 5% et qu'aucune influence de cette variable n'est détectée sur la variable 
dépendante, RESIST. 
4.4 Vérification des hypothèses de recherche 
La présente section propose dans un premier temps un rappel de l'objectif de la 
présente recherche et une description de la méthode utilisée pour tester les hypothèses 
de recherche. Par la suite, la première sous-section propose une vérification des 
postulats nécessaires pour l'analyse de régression. Chacune des sous-sections 
suivantes présente les résultats des tests de vérification de chaque hypothèse. 
L'objectif de la présente recherche est de déterminer l'existence d'une relation entre 
l'actualisation de la personne et la résistance de 1 'auditeur face aux pressions exercées 
par son client, tenant compte des valeurs de l'auditeur et de la balance du pouvoir 
dans la relation auditeur-client. Dans cet objectif, l'analyse de régression a été 
retenue comme approche privilégiée pour tester nos hypothèses de recherche. Le 
modèle général de régression suivant a été développé au Chapitre III : 
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RESIST = ~o +~~VALEUR+ ~zACT + ~3ACT*VALEUR + ~4POUV + c 
Où 
RESIST : la résistance de l'auditeur aux pressions exercées par son client, 
variant entre 0 (position finale égale à la position du client) et 100 
(position finale égale à la position de l'auditeur) . 
VALEUR: l'attachement à l'indépendance de l'auditeur, variant de 0 à 100. 
ACT: l'actualisation de la personne de l'auditeur, variant de 0 à 100. 
POUY : la balance du pouvoir dans la relation auditeur-client, variant de 0 
(déséquilibre en faveur de l'auditeur) à 100 (déséquilibre en faveur du 
client). 
4.4.1 Vérification des postulats pour la régression 
Le recours à la méthode d'analyse par régression linéaire nécessite le respect de 
certains postulats. Le premier de ces postulats est la normalité de la distribution. 
Pour vérifier la normalité, nous avons eu recours au test de Kolmogorov-Smimov 
ainsi qu'à l'examen des histogrammes (Annexe V) et des statistiques d'asymétrie 
(Skewness) et d'aplatissement (Kurtosis) . Le tableau 4.10 présente les résultats de 
ces tests. L'utilisation d'une combinaison de méthodes pour déterminer le respect du 
postulat de normalité des variables est jugé adéquat car le test de Kolmogorov-
Smimov est réputé pour être très sensible et rejeter 1 'hypothèse de normalité 
rapidement (Blanchette, 2001; Kim, 2013). Ainsi, selon ce test, seule la variable 
ACT présente une distribution normale. Pour l'asymétrie (Skewness), la règle 
générale est qu'une distribution dévie de la normalité de façon importante si la 
statistique est supérieure à une valeur absolue de 2 (Curran, West et Finch, 1996; 
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Kim, 2013). Selon cette règle, toutes les variables peuvent être considérées normales. 
Pour l'aplatissement (Kurtosis), une distribution dévie de la normalité de façon 
importante si la statistique est supérieure à une valeur absolue de 7 (Curran, West et 
Finch, 1996; Kim, 2013). Encore une fois, aucune variable ne semble dévier de la 
normalité de façon importante selon cette règle. Il est également recommandé de 
procéder à un test Z60 à partir de ces statistiques (Blanchette, 2001; Kim, 2013). Pour 
déterminer le rejet de la normalité avec ce test, selon Kim (2013) : 
As the standard errors get smaller when the sample size increases, z-tests 
under null hypothesis of normal distribution tend to be easily rejected in large 
samples with distributions which may not substantially differ from normality, 
while in small samples null hypothesis of normality tends to be more easily 
accepted than necessary. Therefore, critical values for rejecting the null 
hypothesis need to be different according to sample size [ ... ] (p.53)61 
Pour un échantillon de taille moyenne (50<n<300), comme c'est le cas ici, il est 
recommandé de rejeter Ho à la valeur absolue de Z > 3,29, pour l'asymétrie 
(Skewness) et l'aplatissement (Kurtosis) (Kim, 2013). Par conséquent, pour 
Zskewness>3.29, nous rejetons la normalité des variables VALEUR, V ALEXI, 
VALIND et RESIST. Pour ZKurtosis>3.29, l'hypothèse Ho est rejetée pour V ALEXI et 
V ALIND seulement. Par conséquent, pour conclure sur la normalité des variables, 
nous devons également examiner les histogrammes présentés à l'Annexe V. 
Visuellement, RESIST, POUY et V ALIND semblent diverger de la courbe normale. 
6° Cote Z = Statistique 1 Écart-type 
61 Puisque l'écart-type diminue lorsque la taille de 1 'échantillon augmente, le test z pour 
l'hypothèse nulle de distribution normale est rejetée facilement pour les plus grands échantillons dont 
la distribution ne diverge peut-être pas beacoup de la normale, alors que pour les petits échantillons, 
l'hypothèse nulle de distribution normale a tendance à être acceptée plus facilement que nécessaire. 
Par conséquent, les seuils critique pour rejet de 1' hypothèse nulle doivent varier selon la taille de 
l'échantillon[ ... ] (Traduction libre) 
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Tableau 4.10 Examen de la normalité de la distribution des variables principales 
Variable N Skewness Kurtosis Kolmogorov-Smirnov 
(asymétrie) (aplatissement) 
Statistique Zskewness Statistique ZKurtosis Statistique CoteZ 
ACT 129 0,007 0,033 -0,165 0,423 0,063 0,200 
VALEUR 129 0,797 3,74* 1,323 3,13 0,159 0,000*** 
V ALEXI 129 0,898 4,22* 1,413 3,34* 0,132 0,000*** 
VALIND 129 -1 ,459 6,85* 1,992 4,71 * 0,174 0,000* ** 
POUV 129 -0,210 0,986 -0,504 1,19 0,239 0,000*** 
RESIST 129 -1 ,266 5,94* 0,470 1,11 0,203 0,000*** 
ACVALE 128 0,664 3,103 0,784 1,845 0,098 0,004*** 
ACVALX 128 0,970 4,53 * 1,632 3,84* 0,159 0,000*** 
ACVALI 128 -0,455 -2,126 0,312 0,734 0,062 0,200 
* Rejet de l'hypothèse de normalité pour Z > 3.29 
*** Rejet de l'hypothèse de normalité au seuil de signification de p<0.01 
La seule variable dont le postulat de normalité est rejeté systématiquement par 
plusieurs des méthodes examinées est VALIND. Cependant, pour la vérification de 
l' effet de modération dans l'hypothèse H3, c'est le facteur d ' interaction entre 
l'attachement à l ' indépendance et l'actualisation de la personne de l' auditeur qui est 
la variable indépendante importante dans l'analyse de régression. Par conséquent, 
pour cette hypothèse, c'est la normalité de ces facteurs d ' interaction qui nous 
préoccupent, représentés dans le tableau 4.10 sous ACV ALE, ACV ALX et ACV ALI. 
À l'examen du tableau, nous pouvons voir que seule ACVALX pose problème au 
niveau de la normalité. L'examen visuel des histogrammes nous amène à la même 
conclusion (Annexe V) . Nous pouvons conclure que de façon générale, les postulats 
de normalité sont respectés de façon suffisante pour permettre les analyses de 
régression. 
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4.4.2 Hypothèses 1 et II 
Les deux premières hypothèses sont développées sous forme conditionnelle selon les 
deux catégories générales pour les valeurs de l'auditeur soit la priorité de 
l'indépendance et la non-priorité de l'indépendance. Selon la cadre théorique et 
conceptuel développé au Chapitre II, lorsque les valeurs de l'auditeur ne priorisent 
pas 1 'indépendance, il résistera moins aux pressions exercées par son client dans 
toutes les situations; par conséquent son niveau d'actualisation de la personne n'aura 
pas d'influence sur sa résistance aux pressions. 
Hl : Sans égard à la balance du pouvoir, lorsqu'il a des valeurs priorisant moins 
l'indépendance, l'actualisation de la personne de l'auditeur n'aura pas d'influence 
significative sur son niveau de résistance face aux pressions exercées par son client. 
Lorsque ses valeurs priorisent l'indépendance, l'auditeur aura une plus grande 
motivation à résister aux pressions de son client et son niveau d'actualisation de la 
personne augmentera sa capacité à résister à ces pressions, et par le fait même sa 
résistance, puisqu'il aura une plus grande motivation et une plus grande capacité à 
résister. 
H2 : Lorsqu'il a des valeurs priorisant l'indépendance, plus l'actualisation de la 
personne de l 'auditeur est grande, plus son niveau de résistance face aux pressions 
exercées par son client est élevé 
Pour tester ces hypothèses, nous avons créé les variables dichotomiques V ALEME, 
V ALXME et V ALIME à partir des variables représentant 1 'attachement à 
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l'indépendance VALEUR, V ALEXI et VALIND, en séparant les participants en trois 
groupes, soit ceux qui priorisent l'indépendance (1), ceux qui ne priorisent pas 
l'indépendance (0), et les participants dont la réponse se situe entre les deux, lesquels 
ont été exclus des analyses. Pour ce faire, nous avons utilisé la médiane comme point 
de séparation, en calculant un intervalle de confiance à 95% autour de la médiane. 
Les réponses se situant entre le minimum et le niveau inférieur de l'intervalle ont été 
considérées comme ne priorisant pas l'indépendance, et celles se situant entre le 
niveau supérieur de l'intervalle et le maximum ont été considérées comme priorisant 
l'indépendance. Cette façon de faire permet de s'assurer que les participants se 
trouvant près de la médiane ne soient pas faussement catégorisés, une faiblesse 
méthodologique reprochée à la pratique courante de dichotomiser selon la médiane 
(Streiner, 2002). Par la suite, une analyse de régression a été effectuée avec filtrage 
pour les participants dont la variable ainsi créée (V ALEME, V ALXME, et V ALIME) 
était égale à 0; la variable indépendante étant ACT, la variable de contrôle EXPASS 
et la variable dépendante RESIST. La variable POUY n'est pas incluse pour Hl, 
puisqu'il est attendu qu'elle n'ait aucun impact lorsque les auditeurs ne priorisent pas 
l'indépendance. Les résultats des analyses de régression sont présentés au tableau 
4.11. 
L'hypothèse Hl, selon laquelle l'actualisation de la personne n'aura pas d'influence 
sur la résistance lorsque l'indépendance n'est pas priorisée est supportée avec 
VALEUR, mais pas avec V ALEXI et V ALIND. Cependant, les résultats de Hl 
doivent être examinés conjointement avec ceux de H2 pour tirer des conclusions 
adéquates. L'hypothèse H2 a été vérifiée de la même façon que l'hypothèse Hl, en 
filtrant cette fois pour ne conserver que les participants priorisant l'indépendance 
(dont la nouvelle variable dichotomique est égale à 1) et en incluant la variable 
POUY comme variable de contrôle. L'hypothèse H2 n'est supportée avec aucune des 
trois variables représentant la priorisation de l'indépendance. Par conséquent, bien 
que Hl soit supportée avec VALEUR, puisque H2 n'est pas supportée, nous pouvons 
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conclure que la relation entre 1' actualisation de la personne et la résistance de 
l'auditeur aux pressions du client n'est pas conditionnelle à sa priorisation de 
l'indépendance. De plus, avec VALEUR et V ALEXI, la variable POUY a un effet 
négatif significatif dans la régression. 
4.4.3 Hypothèse III 
Lorsque le niveau de priorisation de l'indépendance de l'auditeur augmente, son 
actualisation de la personne prend une plus grande importance dans son 
comportement et l'amène à une plus grande résistance aux pressions de son client. La 
variable indépendante est alors l'actualisation de la personne de l'auditeur (ACT) et 
la variable attachement à l' indépendance (VALEUR, V ALEXI, V ALIND) est une 
variable modératrice ou médiatrice dans la relation entre la variable indépendante et 
la variable dépendante, la résistance de 1 'auditeur aux pressions de son client 
(RESIST). 
H3 : Plus les valeurs de l'auditeur priorisent l' indépendance, plus l'influence de 
l'actualisation de la personne de l'auditeur sur son niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client est élevée. 
L'effet de modération de la variable VALEUR est illustré dans la figure 4.1. Selon 
Baron et Kenny (1986), le test statistique de l'effet de modération passe par 
l' interaction entre la variable indépendante et la variable modératrice; pour tester 
1' effet de modération, une régression est effectuée avec comme variables 
indépendantes la variable indépendante, la variable modératrice, et le facteur 
d'interaction. Le tableau 4.12 montre les résultats des tests statistiques pour 
vérification de H3. L'hypothèse H3 pour la modération n'est pas supportée avec 
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aucune des mesures de l'indépendance. En fait, le facteur d'interaction présente un 
effet négatif significatif dans les trois situations, nous amenant à ne pas accepter 
1 'hypothèse de modération. 
Tableau 4.11 Vérification des hypothèses Hl et H2 
Hypothèse N Mesure de Variables Be ta Variable t p-value 
1' indépendance indépendantes dépendante unilatéral 
Hl 52 VALEUR ACT 0,153 RESIST 1,087 0,141 
(VALEME=O) EXPASS 0,073 0,521 0,302 
Hl 50 V ALEXI ACT 0,260 RESIST 1,868 0,034** 
(VALXME=O) EXPASS 0,248 1,061 0,147 
Hl 55 VALIND ACT 0,184 RESIST 1,384 0,086* 
(VALIME=O) EXPASS 0,221 1,661 0,052** 
H2 52 VALEUR ACT -0,106 RESIST -0,771 0,222 
(VALEME=l) EXPASS 0,141 1,035 0,153 
POUY -0,312 -2,283 0,013** 
H2 55 V ALEXI ACT 0,068 RESIST 0,506 0,308 
(VALXE=l) EXPASS 0,051 0,371 0,356 
POUY -0,235 -1,712 0,047** 
H2 53 VALIND ACT -0,010 RESIST -0,069 0,472 
(VALIME=1) EXPASS -0,098 -0,683 0,249 
POUY -0,156 -1,107 0,137 
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Tableau 4.12 Vérification de l'hypothèse 3 pour la modération 
Hypothèse N Mesure de Variables Beta Variable t p-value 
1' indépendance indépendantes dépendante unilatéral 
H3 127 VALEUR ACT 0,854 RESIST 2,303 0,012** 
VALEUR 1,638 2,272 0,013** 
ACT*VALEUR -1 ,754 -2,097 0,019** 
EXPASS 0,085 0,959 0,170 
H3 127 V ALEXI ACT 0,380 RESIST 2,003 0,024** 
V ALEXI 1,200 1,638 0,052* 
ACT*VALEXI -1 ,201 -1,604 0,056* 
EXPASS 0,099 1,099 0,137 
H3 127 VALJND ACT 0,816 RESIST 1,358 0,089* 
VALIND 1,310 1,698 0,046** 
ACT*VALIND -1 ,458 -1 ,326 0,094* 
EXPASS 0,078 0,9 10 0,182 
ACT 
......., 
-
VALEUR o::,.c RESIST 
w. 
/ 
ACT*VALEUit 
Figure 4.1 Effet de modération illustré avec la variable VALEUR 
Par ailleurs, la complexité de la relation entre l'attachement à l'indépendance de 
l'auditeur, son actualisation de la personne et sa résistance aux pressions du client 
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nous amène à tester également pour la présence d'un effet de médiation de 
l'attachement à l'indépendance. L'effet de médiation avec la variable VALEUR est 
illustré à la figure 4.2, avec ACT comme variable indépendante et RESIST comme 
variable dépendante. Selon Baron et Kenny (1986), l'effet de médiation se teste à 
l'aide de trois droites de régression. La première régression (1) de la variable 
indépendante sur la variable médiatrice, la seconde (2) de la variable indépendante 
sur la variable dépendante, et finalement (3) des variables médiatrice et indépendante 
sur la variable dépendante. Il y a médiation lorsque les conditions suivantes sont 
remplies: 
1. La variable indépendante (ACT) doit être avoir un effet significatif dans la 
régression (1). 
2. La variable indépendante (ACT) doit être avoir un effet significatif dans la 
régression (2). 
3. La variable médiatrice (VALEUR, V ALEXI ou VALIND) doit avoir un effet 
significatif dans la régression (3) . Si la variable indépendante a également un 
effet significatif dans la régression (3), son effet doit être moindre qu'en (2). 
Les résultats des tests pour la médiation sont présentés dans le tableau 4.13. 
L'hypothèse H3 sous l'angle de la médiation est supportée uniquement avec 
V ALIND, avec des effets significatifs pour les trois analyses de régression; pour la 
première régression, ACT est significative (p=O,OOO), pour la deuxième régression, 
ACT est significative (p=0,086) et pour la troisième régression, V ALIND est 
significative (p=O,OOO). Pour VALEUR, ACT n'est pas significative dans la première 
régression (p=0,131). Pour V ALEXI, ACT n'est pas significative dans la première 
régression (p=0,131) et V ALEXI n'est pas significative dans la troisième (p=0,298). 
Par conséquent, nous pouvons conclure que, pour la relation entre l'actualisation de la 
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personne de 1 'auditeur et sa capacité à résister aux pressions exercées par son client, 
un effet de médiation complète (Preacher, Rucker et Hayes, 2007) existe avec 
VALIND. 
ACT RESIST 
(2) 
Figure 4.2 Illustration de l'effet de médiation avec VALEUR 
Tableau 4.13 Vérification de 1 'hypothèse 3 pour la médiation 
Mesure de N Régression Variables Be ta Variable T p-value 
1' indépendance indépendantes dépendante 
VALEUR 133 (1) ACT 0,098 VALEUR 1,127 0,131 
129 (2) ACT 0,121 RESIST 1,377 0,086* 
128 (3) ACT 0,103 RESIST 1,166 0,123 
VALEUR 0,151 1,712 0,045 ** 
V ALEXI 134 (1) ACT -0,017 V ALEXI -0,191 0,425 
129 (2) ACT 0,121 RESIST 1,377 0,086* 
128 (3) ACT 0,118 RESIST 1,330 0,093 
V ALEXI 0,047 0,533 0,298 
VALIND 134 (1) ACT 0,295 VALIND 3,552 0,000*** 
129 (2) ACT 0,121 RESIST 1,377 0,086* 
128 (3) ACT 0,031 RESIST 0,355 0,362 
VALIND 0,301 3,399 0,000*** 
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4.4.4 Hypothèses IV et V 
Lorsque l'auditeur a des valeurs priorisant l'indépendance, il est attendu qu'il 
cherchera à résister aux pressions exercées par son client. Puisque l'auditeur ayant 
une grande actualisation de la personne aura une plus grande capacité à résister à ces 
pressions, il est attendu que cet auditeur résistera dans toutes les situations, ayant le 
désir (VALEUR, V ALEXI, V ALIND) et la capacité (ACT) de le faire, et que par 
conséquent la balance du pouvoir n'aura pas d'influence sur la résistance de 
l'auditeur aux pressions du client. Au contraire, lorsque l'actualisation de la personne 
de l'auditeur est faible, même si son attachement à l'indépendance est élevé, la 
balance du pouvoir influencera sa résistance aux pressions exercées par son client. 
H4: Lorsque les valeurs de l'auditeur pnonsent l'indépendance et que son 
actualisation de la personne est grande, la balance du pouvoir n'a pas d'influence sur 
le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions exercées par son client. 
HS : Lorsque les valeurs de l'auditeur pnonsent l'indépendance et que son 
actualisation de la personne est faible, plus la balance du pouvoir est déséquilibrée, 
plus le niveau de résistance de l'auditeur face aux pressions exercées par son client 
est faible 
Pour tester ces hypothèses, nous avons créé une nouvelle variable ACTME en 
séparant les participants en trois groupes avec la médiane comme point de séparation 
avec un intervalle de confiance de 95%, soit ceux qui ont une grande actualisation de 
la personne ( = 1 ), ceux ont une faible actualisation de la personne ( = 0), et les 
participants dont la réponse était entre les deux ont été exclus des analyses. Les 
réponses se situant entre le minimum et le niveau inférieur de l'intervalle ont été 
149 
considérées comme ayant une faible actualisation de la personne, et celles se situant 
entre le niveau supérieur de l'intervalle et le maximum ont été considérées comme 
ayant une grande actualisation de la personne. Ensuite, deux nouvelles variables 
combinant la variable priorisation de l'indépendance (V ALEME, V ALXME ou 
V ALIME) avec la nouvelle variable ACTME ont été créées. Pour les auditeurs 
priorisant 1 'indépendance et ayant une grande actualisation, la nouvelle variable 
(GRA VLE, GRA VLX et GRA VLI) est égale à 1 lorsque la variable de priorisation de 
l' indépendance (VALEME, V ALXME ou VALIME) est égale à 1 et que la variable 
ACTME est égale à 1. Pour les auditeurs priorisant l'indépendance et ayant une faible 
actualisation, la nouvelle variable (F AA VLE, F AA VLX et F AA VLI) est égale à 1 
lorsque la variable de priorisation de l'indépendance (VALEME, VALXME ou 
V ALIME) est égale à 1 et que la variable ACTME est égale à O. Par la suite, pour les 
hypothèses H4 et H5 respectivement, une analyse de régression a été effectuée avec 
filtrage pour ne conserver que les participants dont la nouvelle variable (GRA VLE, 
GRA VLX et GRA VLI pour H4; FAAVLE, FAA VLX et FAA VLI pour H5) était 
égale à 1; la variable indépendante étant POUY, la variable de contrôle EXP ASS et la 
variable dépendante RESIST. 
Le tableau 4.14 présente les résultats des tests des hypothèses H4 et H5. Les deux 
hypothèses sont faiblement supportées avec VALEUR, puisque en H4, POUY est 
significatif à p<10% seulement alors que en H5, POUY est significatif à p<5%, donc 
la balance du pouvoir a un plus grand impact sur la résistance lorsque l'actualisation 
de la personne est faible que lorsque l' actualisation de la personne est grande. 
Cependant, ces résultats ne sont pas supportés avec les variables V ALEXI et 
V ALIND; dans ces deux cas, bien que H4 est supportée, H5 ne l'est pas, indiquant 
que, pour ces conceptions de l'indépendance, lorsque les valeurs de l'auditeur 
priorisent l' indépendance, l' influence de la balance du pouvoir sur la résistance de 
l'auditeur aux pressions du client n ' est pas plus grande lorsque le niveau 
d'actualisation de la personne est faible. 
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Hypothèse N Mesure de Variables Be ta Variable t p-value 
1' indépendance indépendantes dépendante unilatéral 
H4 21 VALEUR POUY -0,361 RESIST -1,642 0,059* 
(GRAVLE=1) EXPASS -0,034 -0,155 0,439 
H4 21 V ALEXI POUY -0,288 RESIST -1,281 0,108 
(GRAVLX=l) EXPASS -0,087 -0,389 0,3 51 
H4 32 VALIND POUY -0,241 RESIST -1 ,224 0,116 
(GRAVL1=1) EXPASS -0,260 -1 ,492 0,073* 
H5 17 VALEUR POUY -0,414 RESIST -1 ,802 0,047** 
(FAAVLE=1) EXPASS 0,292 1,268 0,113 
H5 23 V ALEXI POUY -0,038 RESIST -0,170 0,433 
(FAAVLX=1) EXPASS 0,146 0,649 0,262 
H5 14 VALIND POUY -0,106 RESIST -0,353 0,366 
(FAAVL1=1) EXPASS 0,238 0,795 0,222 
4.5 Autres résultats pertinents 
Le tableau 4.15 présente les corrélations générales entre les différentes variables. Les 
corrélations générales unilatérales observées entre les différentes variables sont 
conformes au cadre théorique développé au Chapitre II. 
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Tableau 4.15 Matrice de corrélation de Pearson 
~ - ~ u 0' p.. ><: Cil g; f:-< ~ J:I.. ~ ~ > Cil Cil Cil Cil 
.....l .....l .....l 
- - -
f:-< ;:J ~ ê Cil Cil Cil f:-< u <X: <X: <X: 0 ~ ~ ~ <X: <X: > > > p.. p.. Cil Cil 
ACT 1.00 
VALEUR 0,098 1.00 
V ALEXI -0,017 0,925 1.00 
** * 1· 
VALIND 0,295 0,390 0,011 1.00 
*** *** 
POUY -0,173 - 0,091 - 1.00 
** 0,011 0,245 
*** 
PRESS 0,026 0,086 0,135 - 0,214 1.00 
* 0,099 *** 
SUBJEC -0,213 0,024 0,029 - 0,002 0,026 1.00 
*** 0,007 
RESIST 0,121 * 0,161 0,046 0,310 -0,307 - - 1.00 
** ** * *** 0,013 0,109 
RESISQ -0,036 0,117 0,121 * 0,022 0,126* 0,000 - - 1.00 
0,095 0,148 
* 
RESAPP 0.153 0.123 0.086 0.110 -0.011 0.055 - 0.018 0.596 1.00 
** * 0.184 *** 
SATISF 0.064 0.223 0.181 0.147 -0.086 - 0.078 0.024 0.085 0.072 1.00 
*** ** ** 0.11 8 
* 
SJgmficat1f au sem! umlatéral de p<O,O 1 ***, p<0,05** et p<O, 1 0* 
Ainsi, ACT est positivement corrélée avec V ALIND (r=0,295, p=O,OOO) et RESIST 
(r=0,121, p=0,085) et est négativement corrélée avec SUBJEC (r=-0,213, p=0,08) et 
POUY (r=-0,173, p=0,025). Ces corrélations indiquent que les auditeurs ayant une 
grande actualisation de la personne ont des valeurs priorisant davantage 
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l'indépendance et résistent davantage aux pressions exercées par leurs clients. Par 
ailleurs, ces auditeurs considèrent que les situation vécues avec leurs clients 
concernaient des éléments moins subjectifs et que la balance du pouvoir favorisait 
moins le client. RESIST est positivement corrélée avec ACT (r=O,l21, p=0,085), 
VALEUR (r=O,l61 , p=0,035), VALIND (r=0,310, p=O,OOO) et négativement corrélée 
avec POUV (r=-0,307, p=O,OOO). De plus, RESISQ est positivement corrélée avec 
V ALEXI (r=0,121, p=0,094) et POUV (r=O,l26, p=0,085), ce qui signifie que les 
auditeurs ayant déclaré avoir résisté davantage aux pressions ont un plus grand 
attachement aux exigences de l'indépendance et perçoivent la balance du pouvoir 
comme étant davantage en faveur du client, ce qui est contre-intuitif et contraire à la 
théorie. Un autre résultat inattendu est la corrélation négative entre le niveau de 
résistance mesuré par la conclusion finale de la négociation (RESIST) et l'affirmation 
des auditeurs par rapport à cette résistance (RESISQ) (r=-0,148, p=0,053). Ces 
résultats seront discutés au prochain chapitre. 
4.6 Sommaire des résultats 
Le tableau 4.16 présente un sommaire des hypothèses de la présente recherche. 
L'objectif de notre recherche est de déterminer l'existence d'une relation entre 
l'actualisation de la personne de l'auditeur et sa résistance aux pressions exercées par 
son client, tenant compte des valeurs de l' auditeur et de la balance du pouvoir dans la 
relation auditeur-client. Les analyses de corrélation (Tableau 4.15) révèlent que les 
relations entre les variables principales sont conformes aux attentes; la résistance des 
auditeurs aux pressions exercées par leurs clients (RESIST) augmente avec leur 
actualisation de la personne (ACT) et avec leur attachement à l'indépendance 
(VALEUR, V ALIND), et diminue avec l'augmentation du pouvoir du client (POUV). 
Par ailleurs, lorsque nous examinons les résultats des tests d'hypothèse (Tableau 
4.16), nous observons que les hypothèses Hl et H2 ne sont pas supportées, c'est-à-
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dire que la relation entre l ' actualisation de la personne de l'auditeur et sa résistance 
aux pressions du client n' est pas conditionnelle à la présence d 'une grande 
priorisation de l'indépendance dans ses valeurs . Cependant, l'hypothèse H3 est 
supportée pour 1' effet de médiation de la variable V ALIND sur la relation entre 
1' actualisation de la personne et la résistance aux pressions du client. Cet effet de 
médiation indique que 1' actualisation de la personne influence la résistance de 
l'auditeur aux pressions de son client indirectement en passant par une plus grande 
priorisation de l'indépendance (V ALIND). Finalement, les hypothèses H4 et H5 sont 
supportées avec VALEUR, c'est-à-dire que lorsque les valeurs de l'auditeur 
priorisent l ' indépendance, l' influence de la balance du pouvoir sur la résistance de 
l'auditeur aux pressions de son client est plus grande lorsque l'actualisation de la 
personne de l' auditeur est faible que lorsqu ' elle est grande. L'auditeur ayant une plus 
grande actualisation de la personne et un grand attachement à l' indépendance sera 
moins influencé par la balance du pouvoir que si son actualisation de la personne est 
faible. 
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Tableau 4.16 Sommaire des résultats des tests d'hypothèse selon VALEUR, V ALEXI 
et VALIND 
Hypothèses VALEUR V ALEXI VALIND 
Hl : Sans égard à la balance du pouvoir, Supportée Non supportée Non supportée 
lorsqu'il a des valeurs priorisant moins 
l'indépendance, l'actualisation de la personne 
de l 'auditeur n'aura pas d'influence 
significative sur son niveau de résistance face 
aux pressions exercées par son client 
H2 : Lorsqu'il a des valeurs priorisant Non supportée Non supportée Non supportée 
l'indépendance, plus 1 'actualisation de la 
personne de 1 'auditeur est grande, plus son 
mveau de résistance face aux presswns 
exercées par son client est élevé 
H3 : Plus les valeurs de l 'auditeur 
priorisent l'indépendance, plus l' influence de 
l'actualisation de la personne de l' auditeur sur 
son niveau de résistance face aux pressions 
exercées par son client est élevée. 
H3 Modération Non supportée Non supportée Non Supportée 
H3 Médiation Non supportée Non supportée Supportée 
H4: Lorsque les valeurs de 1 ' auditeur Supportée Supportée Supportée 
pnonsent l' indépendance et que son 
marginalement 
actualisation de la personne est grande, la 
balance du pouvoir n'a pas d' influence sur le 
niveau de résistance de l' auditeur face aux 
pressions exercées par son client. 
H5: Lorsque les valeurs de l 'auditeur Supportée Non supportée Non supportée 
pnonsent 1 ' indépendance et que son 
actualisation de la personne est faible, plus la 
balance du pouvoir est déséquilibrée, plus le 
niveau de résistance de l' auditeur face aux 
pressions exercéespar son client est faib le 
CHAPITRE V 
DISCUSSION 
Le présent chapitre sert à discuter les résultats de la présente recherche et atteindre 
une meilleure compréhension de la relation entre l'actualisation de la personne de 
l'auditeur, ses valeurs et la balance du pouvoir dans la relation auditeur-client d'une 
part, et sa résistance aux pressions exercées par son client d'autre part. La première 
section propose d'abord une discussion de l'objectif de la présente recherche, et est 
suivie dans la deuxième section par une synthèse et discussion des résultats par 
variable et ensuite une discussion approfondie des relations entre les variables 
principales de la recherche. La troisième section discute des limites de la recherche, la 
quatrième section en présente les contributions et finalement la dernière section 
discute des avenues de recherche future. 
5.1 Objectif de la recherche 
L'objectif de la présente recherche est d'évaluer l'influence de l'actualisation de la 
personne de l'auditeur sur son niveau de résistance aux pressions exercées par son 
client, tenant compte de ses valeurs et de la balance du pouvoir dans la relation 
auditeur-client. Cette recherche s'inscrit de façon plus générale dans la littérature sur 
l'indépendance de l'auditeur, et plus particulièrement dans la littérature sur la 
négociation auditeur-client et la résistance de l'auditeur aux pressions pouvant être 
exercées par son client en cours de négociations. Les caractéristiques des individus 
ayant une grande actualisation de la personne peuvent influencer la résistance de 
l'auditeur aux pressions de son client, notamment par une plus grande capacité d'agir 
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selon ses propres valeurs (Leclerc et al. , 2002). Par ailleurs, l ' intégration de la 
théorie du pouvoir par 1' échange social au sein du cadre conceptuel de la présente 
recherche a permis d' élaborer des hypothèses prédisant la résistance de l'auditeur 
dans différents contextes . Afm de tester ces hypothèses et répondre à notre objectif 
de recherche, nous avons envoyé un questionnaire à 680 associés canadiens, soit 
l'ensemble des associés d'audit des quatre grands enregistrés auprès du CCRC. Nous 
avons reçu 136 réponses. Considérant le fait qu'un des quatre grands a refusé de 
participer et a ainsi été retiré de la liste d 'envois subséquents, et le fait qu'un certain 
nombre de questionnaire n ' ont pu être livrés à leurs destinataires, le taux de réponse 
de notre étude est de 32.9%. Le chapitre précédent a décrit et présenté les résultats 
des analyses effectuées dans le but de confirmer ou rejeter les hypothèses de la 
présente recherche issues du cadre conceptuel développé au Chapitre II. 
Une vue d' ensemble des résultats par hypothèse est présentée au Tableau 4.16. Les 
hypothèses de la présente recherche prédisaient que les auditeurs ayant une grande 
actualisation de la personne agiront selon leurs valeurs (Hl et H2). Selon Hl , sans 
égard à la balance du pouvoir, lorsqu' il a des valeurs priorisant moins 
l'indépendance, l' actualisation de la personne de l'auditeur n'aura pas d' influence 
significative sur son niveau de résistance aux pressions exercées par son client. H2 
stipule que lorsqu'il a des valeurs priorisant l' indépendance, plus l'actualisation de la 
personne de l'auditeur est grande, plus son niveau de résistance face aux pressions 
exercées par son client est élevé. Lorsque l' auditeur a une grande actualisation de la 
personne et des valeurs priorisant l' indépendance, il était attendu que le niveau de sa 
résistance aux pressions augmenterait (H3). Finalement, lorsque les valeurs de 
l'auditeur priorisent l'indépendance, il est attendu que seuls ceux ayant une faible 
actualisation de la personne seront influencés par la balance du pouvoir dans la 
relation auditeur-client (H4 et H5) . La présente section ne présente qu 'un sommaire 
général de ces résultats, dans le but d'en introduire la discussion. Tout d'abord, de 
façon générale, en réponse à notre question de recherche, nous pouvons conclure que 
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1' actualisation de la personne de 1' auditeur, en relation avec ses valeurs, influence sa 
résistance aux pressions exercées par son client. Ainsi, l'hypothèse H3, selon laquelle 
plus les valeurs de l'auditeur priorisent l' indépendance, plus l'influence de 
l' actualisation de la personne de l'auditeur sur son niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client est élevée, est supportée; la relation entre 
l'actualisation de la personne de l'auditeur et sa résistance aux pressions exercées par 
son client passe par son niveau de priorisation de l'indépendance, qui est une variable 
médiatrice de la relation. Cependant, cette relation entre 1' actualisation de la 
personne et la résistance aux pressions du client n'est pas conditionnelle à une grande 
priorisation de 1 'indépendance, tel qu'indiqué par les résultats non concluants 
concernant les hypothèses Hl et H2. Par ailleurs, la même conclusion s' impose pour 
les hypothèses H4 et H5, c'est-à-dire que la relation entre le pouvoir et la résistance 
n'est pas conditionnelle à une faible actualisation de la personne. Cependant, H4 et 
H5 sont tout de même supportées partiellement; lorsque les valeurs de l'auditeur 
(VALEUR) priorisent l ' indépendance, l' influence de la balance du pouvoir sur la 
résistance de l' auditeur aux pressions exercées par son client est plus importante 
lorsqu'il a une faible actualisation de la personne (H5) que lorsqu ' il a une grande 
actualisation de la personne (H4). Une discussion plus approfondie de chacun de ces 
résultats par variable et par hypothèse suit dans la prochaine section. 
5.2 Synthèse des observations et discussion 
La présente section vise à identifier et discuter les résultats importants et inattendus, 
d'abord par variable et ensuite par hypothèse en les intégrant à notre cadre 
conceptuel. 
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5 .2.1 Actualisation de la personne 
La présente recherche est la première à étudier 1' actualisation de la personne de 
l'auditeur et son impact sur la résistance de l'auditeur aux pressions exercées par son 
client. De façon générale, les résultats indiquent que l' actualisation de la personne de 
1' auditeur influence son niveau de résistance aux pressions exercées par son client, 
comme en fait foi l'analyse de corrélation présentée au Tableau 4.15. 
Selon les caractéristiques de l'actualisation de la personne identifiées au Chapitre I 
(Tableau 1.1 ), plusieurs relations potentielles entre les variables pouvaient découler 
de la théorie. De ces relations potentielles, notre recherche a identifié des variables 
principales et cinq hypothèses de recherche. Cependant, les résultats des analyses 
permettent de supporter d'autres relations concordant avec la théorie de Maslow 
(Tableau 4.12). L'actualisation est positivement corrélée avec l'attachement à 
l'indépendance (VALEUR et VALIND). Cette relation est conforme aux attentes 
puisque les individus ayant une grande actualisation ont une plus grande 
indépendance face à leur environnement (Maslow, 1973). Par ailleurs, l'actualisation 
de la personne de l 'auditeur est négativement corrélée avec sa perception de la 
balance du pouvoir dans la relation auditeur-client. Cette relation est supportée 
également par la théorie, puisque l'individu ayant une plus grande actualisation de la 
personne sera moins influencé par les autres, par les pressions sociales (Leclerc et al., 
2002) et par les biens matériels (Iyer et Muncy, 2009). La théorie du pouvoir par 
l' échange social de Emerson (1962) propose deux composantes de la dépendance 
mutuelle des acteurs dans une relation: l'investissement émotionnel de l'acteur a dans 
les buts atteints à travers la relation a-b, et la disponibilité de ces buts à l'extérieur de 
la relation a-b; la dépendance de l'acteur a sur l'acteur b étant égale au pouvoir de 
l'acteur b sur l'acteur a. L'actualisation de la personne, se caractérisant entre autres 
par une absence d'attachement aux biens matériels, peut alors diminuer 
l'investissement émotionnel de l'auditeur envers les honoraires obtenus par la relation 
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auditeur-client, et ainsi diminuer la dépendance de 1 ' auditeur envers le client, et par le 
fait même, le pouvoir du client sur l ' auditeur. L'actualisation de la personne est 
également corrélée négativement avec la subjectivité de l ' ajustement qui fait l'objet 
du conflit entre l'auditeur et le client, c'est-à-dire que plus l 'auditeur a une grande 
actualisation de la personne, plus (moins) il perçoit l'ajustement comme étant de 
nature objective (subjective). Cette relation est également supportée par la théorie sur 
l'actualisation de la personne, selon laquelle l' individu ayant une grande actualisation 
sera plus rationnel et perçoit le monde de façon plus claire (Frame, 1996; Leclerc et 
al. , 2002; Privette, Thornton et Bundrick, 1999). Par conséquent, pour cet individu 
avec une grande actualisation de la personne, l' élément faisant l'objet du désaccord 
aura une réponse claire et sera de nature plus objective. 
Par ailleurs, l'actualisation de la personne n ' est pas influencée par les variables 
démographiques (SEXE, AGE, EXP, EXPASS, LANGUE), contrairement aux 
résultats de recherches précédentes, qui établissent notamment un lien entre 
l'actualisation de la personne et 1' expérience (Papirakis, 2007; Thornton et al. , 1999), 
ou encore entre l'actualisation de la personne et le sexe et l'âge, tel qu'indiqué par la 
présentation de normes par catégories d'âge et par sexe (Leclerc et al. , 2002). Cette 
absence de différences selon les variables démographiques peut être expliqué par 
l'uniformité relative de notre échantillon du point de vue démographique. Ainsi, 
selon Papirakis (2007, p. 1 0) : 
Étant donné la structure des cabinets comptables, la maturité des 
individus est reliée à leur niveau hiérarchique. En effet, les cabinets 
comptables démontrent une tendance à embaucher des cohortes de 
vérificateurs de groupes d'âge homogènes (Forgarty, 1994). Les 
vérificateurs grimpent pas la suite les échelons hiérarchiques selon leur 
nombre d' années d' expérience (Abdolmohammadi, 1999). 
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Les analyses décrites dans la présente sous-section sont périphériques aux tests de nos 
hypothèses de recherche et devront être validées et explorées davantage lors de 
recherches futures . 
5.2.2 Attachement à l'indépendance 
Tel que présenté en 4.4.2, les différentes conceptions de l'attachement à 
l'indépendance amènent des résultats différents pour les tests d'hypothèses. Les trois 
conceptions retenues ici sont le construit général d'attachement à l'indépendance 
(VALEUR) développé par Gendron, Suddaby et Lam (2006), l ' attachement aux 
exigences d' indépendance (V ALEXI), composé des questions Q2 à Q4 du construit, 
et finalement une conception plus générale de l ' indépendance (V ALIND) représentée 
par les questions Ql et QS. Ainsi, pour l 'hypothèse H3, l'attachement à 
l'indépendance selon le construit général (VALEUR) et l'attachement aux exigences 
d' indépendance (VALEXI) ne permettent pas de supporter cette hypothèse. La 
variable VALIND fait office de variable médiatrice de la relation entre l'actualisation 
de la personne de l'auditeur (ACT) et sa résistance aux pressions exercées par son 
client (RESIST); l'actualisation a un effet positif sur l' attachement à l' indépendance 
(V ALIND), lequel permet une plus grande résistance aux pressions (RESIST). 
Les différences entre les différentes variables représentant 1' attachement à 
l'indépendance (VALEUR, V ALEXI, V ALIND) nous éclairent sur la façon dont les 
auditeurs perçoivent l' indépendance et ce qui compte à leurs yeux. La variable 
V ALEXI est basée sur une conception de l' indépendance portée sur les exigences et 
leur application, et présente un score moyen de 42,8 sur 100 (Tableau 4.8). D'un 
autre côté, la variable basée sur une conception générale de l'importance de 
l'indépendance (VALIND) présente un score moyen très élevé de 88,7 sur 100, nous 
161 
permettant de conclure que les auditeurs considèrent que l'indépendance est 
importante et une priorité dans leurs relations avec leurs clients, mais ne considèrent 
pas le renforcement et l'augmentation d'exigences spécifiques sur l'indépendance 
comme étant souhaitables. Finalement, la variable basée sur le construit développée 
par Gendron, Suddaby et Lam (2006) présente un score moyen de 61,2 sur 100. 
Au niveau des variables démographiques, nous pouvons constater que les variables 
VALEUR et V ALEXI présentent des différences significatives entre les sexes, les 
hommes présentant un plus grand attachement à l'indépendance que les femmes. 
Cependant, cette différence n'est pas présente avec VALIND. Donc, pour 
l'importance générale de l'indépendance, les hommes et les femmes présentent le 
même niveau important d'attachement. Les hommes sont cependant plus attachés à 
l'aspect exigences et renforcement de l'indépendance au sein de la profession 
comptable, indiquant une conception différente de l'indépendance entre les deux 
sexes. Selon Gendron, Suddaby et Lam (2006), les francophones montrent un plus 
grand attachement à l'indépendance que les anglophones, et l'attachement à 
l'indépendance augmente avec l'âge. Bien que les différences détectées ne soient pas 
significatives, nos résultats ne viennent pas contredire ceux de Gendron, Suddaby et 
Lam (2006). 
Nous trouvons également que VALEUR est plus élevé pour les individus ayant une 
plus grande expérience en tant qu'associés. Contrairement aux attentes, les variables 
V ALE UR et V ALEXI ne sont pas significativement corrélées avec 1' actualisation de 
la personne. Par ailleurs, pour V ALEXI, le signe de la relation potentielle est négatif; 
cela indique possiblement que l'attachement aux exigences d'indépendance n'est pas 
une représentation adéquate des valeurs de l'auditeur en relation avec son 
actualisation de la personne. Par ailleurs, VALEUR et V ALIND sont positivement 
corrélées avec RESIST, alors que V ALEXI est positivement corrélée avec RESISQ. 
Ces relations seront discutées de façon plus approfondie en 5.2.4. Finalement, le 
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Tableau 4.7 présente les statistiques descriptives pour l ' attachement à l ' indépendance 
pour chacune des questions composant les trois construits. Il est constaté que le score 
moyen de l'item QS (Je priorise l'indépendance dans mes relations avec mes clients) 
est inférieur au score moyen de l ' item Q1 (Je crois que l' indépendance est un des 
fondements principaux de la professions de CA). Cette différence indique que les 
auditeurs sont conscients de l'influence exercée par leurs clients; ils croient en 
l'indépendance d'un point de vue théorique et fondamental, mais leur niveau de 
priorisation de cette indépendance en pratique dans leurs relations avec leurs clients 
est moindre que son importance théorique. Par ailleurs, la grande variation des 
réponses (de 0 à 100) pour les items Q2, Q3 et Q4 indique que l' opinion des auditeurs 
au sujet des exigences d'indépendance et de leur renforcement varie significativement 
d'un individu à l'autre. 
5.2.3 Pouvoir 
Tel qu'attendu, le pouvoir du client sur l'auditeur est relié négativement à la 
résistance de l'auditeur aux pressions du client; plus l'auditeur perçoit que la balance 
du pouvoir avantage le client, plus le résultat de la négociation est près de la position 
finale du client, indiquant que le client a exercé son pouvoir sur l'auditeur. 
Cependant, contrairement aux attentes, la variable RESISQ, qui mesure la perception 
de l'auditeur de sa résistance sous forme dichotomique (oui ou non), est corrélée 
positivement au pouvoir du client, et ce, de façon faiblement significative (p<10%). 
Ce résultat va à l' encontre de la théorie et du cadre conceptuel de la présente 
recherche. Une explication potentielle de ce résultat réside dans la troisième 
dimension du pouvoir selon Lukes (Lukes, 1976; Malsch et Gendron, 2011) présentée 
au Chapitre II, selon laquelle l'individu est influencé sans même sans rendre compte, 
puisque l'influence de l'autre l'amène à une modification de ses propres valeurs. 
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L'auditeur subissant ce pouvoir considère avoir résisté aux pressions du client, même 
si la conclusion de la négociation avantage le client, car il a modifié sa propre opinion 
pour être en accord avec son client. Le pouvoir du client sur l'auditeur étant alors 
invisible, l'auditeur considère avoir résisté à la pression même s'il ne l'a pas fait; ces 
explications potentielles devront être validées par des recherches futures. Par ailleurs, 
le score moyen de la variable POUV de 41,3 sur 100 (médiane de 50,0 sur 100) 
indique que les auditeurs considèrent en général que la relation est équilibrée. 
5.2.4 Résistance aux pressions du client 
Le niveau de pressions moyen ressenti par les auditeurs est élevé, soit 69,3 sur 100 
(Tableau 4.8), ce qui est en lien avec les attentes puisque les auditeurs devaient se 
référer à une situation où le niveau de pressions ressenti était important. Cependant, 
le minimum pour cette variable est de 0, indiquant qu'au moins un auditeur a indiqué 
n'avoir ressenti aucune pression de la part de son client. Deux variables ont été 
utilisées pour représenter la résistance de 1' auditeur aux pressions exercées par son 
client. La mesure principale, RESIST, est mesurée par le résultat de la négociation; 
plus le résultat final est près de la position initiale de l'auditeur, plus la résistance de 
l'auditeur est considérée comme étant grande. La mesure secondaire, RESISQ, 
laquelle est dichotomique, est mesurée en posant directement la question suivante aux 
auditeurs : «Croyez-vous que vous avez résisté aux pressions?». Tel que discuté en 
5.1.3, la variable RESISQ est corrélée positivement avec la variable POUV, ce qui est 
contre-intuitif et contraire à la théorie. Ces résultats peuvent s'expliquer 
potentiellement par la troisième dimension du pouvoir selon Lukes (1976) tel que 
discuté en 5.1.3, ou encore par un plus grand effet de désirabilité sociale relativement 
à une question directe (Snijders et Matzat, 2007). En plaçant un X indiquant 
comment s'est conclue la négociation, l'auditeur n'a pas l'impression qu'il y a une 
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bonne ou une mauvaise réponse, et répond plus librement. Lorsque la question 
directe sur la résistance lui est posée, il sait que la bonne réponse est d'avoir résisté 
aux pressions, et tend alors à fournir cette réponse. D'ailleurs, la corrélation positive 
de RESISQ avec V ALEXI indique que les individus ayant déclaré avoir résisté sont 
également ceux qui sont le plus attachés au respect des exigences et au renforcement 
de l'indépendance. Finalement, la corrélation négative entre les deux variables, 
RESIST et RESISQ, peut s'expliquer par la nature invisible de l'influence du client 
sur l'auditeur (Lukes, 1976; Moore et al. , 2006) ainsi que par le plus grand niveau de 
désirabilité sociale engendré par RESISQ. De façon globale, les auditeurs ont 
majoritairement résisté aux pressions de leurs clients selon les deux variables, 
puisque RESIST présente un score moyen de 77,9 sur 100 et un score médian de 89,0 
sur 100, alors que 89,3% des auditeurs (108 auditeurs sur 121) ont déclaré avoir 
résisté aux pressions selon RESISQ, indiquant une certaine cohérence entre ces deux 
variables. Par ailleurs, 76% (92 auditeurs sur 121) des auditeurs indiquent qu'il était 
approprié de résister aux pressions du client, soit un nombre moindre que ceux ayant 
déclaré avoir résisté. Ce manque de cohérence dans les réponses nous amène à douter 
de la fiabilité des réponses à ces deux questions (RESISQ et RESAPP). Une autre 
possibilité serait que la différence est expliquée par une résistance non appropriée; les 
auditeurs pourraient avoir résisté aux pressions du client pour ensuite réaliser que 
cette résistance n ' était pas approprié. Par ailleurs, le grand nombre de données 
manquantes pour ces questions indique une certaine confusion chez les répondants. 
Par conséquent, RESIST, la variable indépendante principale, est considérée plus 
fiable et plus appropriée dans nos tests. 
5.2.5 Variables démographiques 
5.2.5.1 Sexe 
165 
La majorité des répondants à notre étude, soit 82.0%, sont des hommes, ce qui est 
conforme à la distribution des sexes chez les associés des quatre grands, qui est de 
81.9% d'hommes et 18.1% de femmes (Catalyst, 2012). Tel que discuté en 5.1.2, les 
hommes et les femmes présentent des conceptions différentes de l'indépendance, les 
hommes démontrant un plus grand attachement aux exigences d'indépendance 
(V ALEXI) que les femmes. En examinant le détail de ces différences pour chacune 
des questions composant le construit d'attachement à l'indépendance, les deux 
questions présentant des différences significatives entre les sexes sont Q3 (Je crois 
que la profession bénéficierait d'exigences d'indépendance plus rigoureuses pour les 
CA en pratique publique) (t=-1,739, p=0,088) et Q4 (Je crois que la communauté des 
affaires de façon générale bénéficierait d'exigences d 'indépendance plus rigoureuses 
pour les CA en pratique publique) (t=-1 ,829, p=0,073). Il semble donc que les 
femmes sont plus enclines que les hommes à considérer que les exigences actuelles 
sont suffisamment rigoureuses. Aucune autre différence significative n'a été détectée 
entre les sexes. 
5.2.5.2 Langue 
Alors que Gendron, Suddaby et Lam (2006) trouvent un plus grand attachement à 
l'indépendance chez les francophones que chez les anglophones, une telle différence 
n'a pas été détectée de façon significative dans la présente étude. Cependant, la 
classification utilisée pour les langues par Gendron, Suddaby et Lam (2006) classe les 
auditeurs en deux provenances : province francophone (le Québec) et provinces 
anglophones (les autres provinces). En classifiant nos participants selon leur langue 
d'usage déclarée plutôt que selon la langue d'usage de leur province, nous avons une 
classification différente puisque par exemple, les anglophones du Québec sont 
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classifiés avec les anglophones et non avec les francophones . Les différences dans 
les résultats peuvent donc être expliqués de cette façon; les différences détectées par 
Gendron, Suddaby et Lam (2006) sont peut-être de nature culturelle entre le Québec 
et le reste du Canada, et non linguistiques, ces différences culturelles n'étant pas 
capturées par nos tests. 
Par ailleurs, une différence faiblement significative (p=0,098) a été identifiée au 
niveau de la variable RESIST, les anglophones indiquant une plus grande résistance 
aux pressions du client que les francophones . La variable RESISQ présente l'effet 
contraire, avec 100.0% de résistance chez les francophones, et 86.7% de résistance 
chez les anglophones. Ces différences marginales peuvent potentiellement être dues 
à des différences minimes au niveau de la traduction, ou être dues au hasard. 
5.2.5.3 Autres 
Au niveau des autres variables démographiques, certaines différences ont été notées. 
Ainsi, les associés plus âgés considèrent le pouvoir du client comme étant plus faible, 
relativement aux associés plus jeunes. Une explication potentielle serait que les 
associés approchant de la fin de leur carrière62 soient moins investis 
émotionnellement dans leurs relations avec leurs clients. 
Les auditeurs ayant un plus grand nombre d'années d'expérience en tant qu'associés 
présentent une plus grande résistance aux pressions de leurs clients. Cette relation 
entre l'expérience en tant qu'associé et la résistance aux pressions du client est 
conforme aux attentes, l'expérience des auditeurs étant en relation avec le niveau 
62 L'âge de la retraite obligatoire chez les associés des Quatre grands se situe entre 60 et 62 
ans (Anderson, 2011; Dagher, 2013). 
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d'influence du client sur l'auditeur (Brown et Johnstone, 2009; Moreno et 
Bhattacharjee, 2003) . Par ailleurs, les auditeurs ayant un plus grand nombre d'années 
d'expérience en tant qu'associés présentent également un plus grand niveau 
d'attachement à l'indépendance. Cette relation s'explique en partie par une 
différence de l' importance accordée à l'indépendance dans les firmes comptables à 
travers les décennies. Les associés ayant un plus grand nombre d'années 
d'expérience en tant qu'associés ont été formés par des auditeurs d'une autre époque, 
pour qui l'éthique était plus importante qu'aujourd'hui, expliquant un plus grand 
attachement à l'indépendance pour ces associés (Gendron, Suddaby et Lam, 2006). 
Ces différences seraient donc générationnelles. 
5.2.6 Relations entre les différentes variables et modélisation des relations 
Le tableau 4.16 présente une vue d'ensemble des résultats des tests d'hypothèses pour 
chacune des conceptions de l 'attachement à l'indépendance. 
Les hypothèses Hl et H2 ne sont pas supportées. Hl est en effet supportée avec 
VALEUR, c' est-à-dire que l'actualisation de la personne n ' a pas d'influence sur la 
résistance lorsque les valeurs de l' auditeur ne priorisent pas l'indépendance, mais les 
résultats de H2 indiquent que l ' actualisation de la personne n' a pas non plus 
d'influence lorsque les valeurs de l'auditeur priorisent l'indépendance. Ces résultats 
sont surprenants, puisque les analyses de corrélation indiquent une relation positive 
marginalement significative entre l'actualisation de la personne de l'auditeur et sa 
résistance aux pressions exercées par son client (Tableau 4.12). Une explication 
possible est qu 'en séparant les auditeurs en deux groupes, la taille de 1 'échantillon ne 
permet pas une puissance suffisante pour détecter cette différence. Cependant, en 
examinant les résultats détaillés, nous devons rejeter cette possibilité, puisque rien 
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n'indique qu'en augmentant la puissance des tests, H2 serait supportée. Par ailleurs, 
les résultats pour les deux autres conceptions de 1 'indépendance, V ALEXI et 
VALIND, ont en fait l'effet contraire aux attentes, c'est-à-dire que l'actualisation de 
la personne a une influence sur la résistance uniquement lorsque les valeurs de 
l'auditeur ne priorisent pas l'indépendance. Par conséquent, nous pouvons conclure 
que la relation entre ces variables n ' est pas conditionnelle à une grande priorisation 
de l'indépendance, contrairement à ce qui est attendu dans nos hypothèses. Il est 
possible que, contrairement aux attentes, le pouvoir du client influence l'auditeur 
dans toutes les situations, ce qui n'a pas été testé en Hl. 
En effet, les résultats de l'hypothèse H3 indiquent que plus l 'actualisation de la 
personne de l'auditeur est grande et plus ses valeurs priorisent l'indépendance, plus 
son niveau de résistance face aux pressions exercées par son client est élevé. Un effet 
de médiation de la variable VALIND est détecté; l'actualisation de la personne de 
l'auditeur augmenterait son attachement à l'indépendance, lequel augmenterait 
ensuite sa résistance aux pressions de ses clients. Cependant, l'analyse pour l'effet de 
modération détecte un effet de modération négatif significatif (Tableau 4.12), soit une 
relation dans le sens contraire de ce qui était prévu par l'hypothèse H3. Pour analyser 
davantage ce résultat inattendu, le tableau 5.1 présente les moyennes de la variable 
RESIST par groupes de participants, regroupés selon leur niveau de priorisation de 
l'indépendance et leur niveau d'actualisation de la personne (séparation des groupes 
par la médiane). On y observe que lorsque le niveau d'attachement à l'indépendance 
est faible, la différence entre la résistance moyenne de l'auditeur selon son niveau 
d'actualisation est plus importante. Il semble donc que, contrairement à ce qui était 
attendu, l'actualisation de la personne a un plus grand impact sur la résistance lorsque 
l'attachement à l'indépendance est faible. Une explication potentielle est que lorsque 
l'auditeur a un grand attachement à l'indépendance, il aura toujours une grande 
résistance aux pressions du client, et ce peu importe son niveau d'actualisation de la 
personne, alors que lorsque son niveau d'attachement à l'indépendance est plus 
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faible, l 'actualisation de la personne aura une influence. Puisque l'attachement à 
l'indépendance est toujours important pour les auditeurs participant à la présente 
recherche, selon les résultats obtenus, la situation sur laquelle se basait 1 'hypothèse 
H3 n 'existe tout simplement pas. 
Finalement, les résultats des hypothèses H4 et H5 (Tableau 4.11) sont conformes aux 
attentes pour la variable VALEUR, mais non pour les deux autres conceptions de 
l' indépendance, pour lesquelles nous n'avons pas de résultats concluants. Nous 
pouvons tout de même en conclure que lorsque les auditeurs priorisent 
l' indépendance (VALEUR) et ont une actualisation de la personne faible, ils seront 
davantage influencés par la balance du pouvoir dans la relation auditeur-client que 
lorsque leur actualisation de la personne est grande. 
Les résultats de nos tests d 'hypothèses nous ont permis d'obtenir un portrait plus 
précis des relations entre l' actualisation de la personne de l'auditeur et sa résistance 
aux pressions de ses clients, tenant compte de ses valeurs et de la balance du pouvoir 
dans la relation auditeur-client. Les résultats sont conformes à notre cadre conceptuel 
de façon générale, mais les relations précises entre les variables restent à préciser, 
notamment la façon dont l' actualisation de la personne de l'auditeur interagit avec ses 
valeurs pour influencer son comportement. 
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Tableau 5.1 Résistance selon les mveaux d'attachement à l'indépendance et 
d'actualisation de la personne 
Mesure Indépendance Actualisation 
Grande Faible 
VALEUR Grande 82,04 82,66 
Faible 77,88 68,74 
V ALEXI Grande 77,31 76,92 
Faible 83,24 72,88 
VALIND Grande 84,49 87,75 
Faible 73,79 67,53 
5.3 Les limites de la recherche 
Notre recherche comporte certaines limites. La présente section vise à expliciter les 
limites méthodologiques et théoriques de la présente recherche et de conclure sur la 
portée des résultats obtenus à la lumière de ces limites. Tout d' abord, notre recherche 
comporte les limites inhérentes à une recherche par questionnaire. Le taux de 
réponse relativement faible de 32.9% réduit la représentativité de notre échantillon 
par rapport à la population visée, soit l'ensemble des associés canadiens d ' audit des 
quatre grands. Étant donné que, tel qu'attendu, la majorité des participants visés 
n'ont pas répondu, nous avons évalué le biais de non-réponse de deux manières 
recommandées par Armstrong et Overton (1977): en comparant certaines données 
démographiques avec les valeurs connues de la population, et en comparant les 
réponses des derniers répondants, représentant les non-répondants, avec les premiers 
répondants (Sous-sect. 4.1.2). Nous avons conclu que le biais de non-réponse est 
minime et ne constitue pas une limite importante pour notre étude. Par ailleurs, 
l' accès aux noms et coordonnées des associés était limité; par conséquent, la 
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population choisie n'incluait pas nécessairement l'ensemble des associés canadiens 
des quatre grands, puisqu 'une telle liste n ' est pas disponible. La liste publiée par le 
CCRC, qui constitue la population, n'inclut que les associés enregistrés auprès de cet 
organisme, c'est-à-dire ceux qui sont autorisés à auditer des émetteurs assujettis. 
Pour certains bureaux des quatre grands en dehors des grands centres urbains, seuls 
un ou deux associés étaient enregistrés. Cependant, pour les grands centres urbains, 
la grande majorité des associés sont enregistrés auprès de cet organisme de 
surveillance. Également, le choix d 'utiliser seulement les quatre grands limite la 
validité externe de la recherche, et se trouve d'autant plus limitée par le refus d'un 
des quatre grands de participer. Les résultats sont donc difficilement généralisables à 
l'ensemble des associés canadiens. Cependant, comme la majorité des sociétés 
ouvertes sont auditées par les quatre grands (Tyranski, 2008), l ' échantillon est 
approprié. Par ailleurs, la validité interne se trouve améliorée par la plus grande 
homogénéité entre les participants. 
Une autre limite découlant de l'utilisation d 'un cadre confirmatif corrélationnel par le 
biais d'un sondage par questionnaire est la nature quantitative des réponses, laissant 
peu de place aux nuances et explications. Ainsi, les analyses statistiques effectuées 
ne permettent pas la même richesse au niveau de 1 ' identification de relations entre les 
variables que des équations structurelles (de type LIS REL), mais sont pertinentes 
pour l'atteinte des objectifs de la présente recherche, soit d'évaluer l'existence d'une 
relation entre l'actualisation de la personne de l'auditeur et sa résistance aux 
pressions exercées par son client. Une fois l' existence de cette relation établie, des 
recherches futures avec des équations structurelles permettront d'approfondit la 
complexité des relations entre les différentes variables. Les analyses statistiques 
effectuées ne présentent pas non plus la richesse explicative d'une méthode 
qualitative par entrevues, mais permettent une plus grande validité externe. 
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L'utilisation d 'un cadre corrélationnel confirmatif ne permet pas une aussi grande 
validité interne qu 'un cadre expérimental, et ne permet pas d ' inférer de lien de 
causalité. L 'utilisation du questionnaire permet d'éliminer le problème potentiel de 
validité externe découlant du manque de réalisme des mises en situation dans un 
cadre expérimental, mais nous amène à des difficultés au niveau de la mesure et de la 
comparaison des variables . Ainsi, la mesure principale utilisée pour la résistance des 
auditeurs aux pressions des clients est une mesure indirecte; nous considérons que 
plus la position finale négociée est près de la position de l'auditeur, plus sa résistance 
est grande. La résistance réelle est impossible à mesurer. Pour contrôler ce biais de 
mesure, nous avons également demandé aux auditeurs s'ils croient avoir résisté et 
s' ils croient qu'ils devaient résister; cependant, ces questions comportaient un certain 
nombre de données manquantes dans les réponses, et les résultats en sont incohérents 
(Tableau 4.4). De plus, les variables RESIST et RESISQ sont négativement 
corrélées, ce qui est difficilement explicable, nous amenant à croire que les questions 
directes sur la résistance ont amené une certaine confusion chez les répondants . Par 
conséquent, 1 'utilisation d'une mesure indirecte pour la résistance constitue une limite 
méthodologique de notre recherche. 
Par ailleurs, selon Gibbins, Salterio et Webb (2001), plusieurs membres de l' équipe 
d'audit sont impliqués dans la négociation auditeur-client, tels que les 
directeurs/chefs d'équipe, les associés responsables du mandat, les associés 
consultants et les associés « techniques ». Notre recherche ne tient pas compte de 
l' influence des autres membres de l'équipe sur la négociation et sur l' associé qui 
participe à notre recherche; ces influences pourraient expliquer en partie le résultat 
final négocié, et leur absence constitue donc une limite de notre recherche. Cette 
limite découle naturellement de la nécessité de simplifier suffisamment la situation 
pour obtenir des données quantitatives en quantités suffisantes pour effectuer des 
analyses statistiques et établir des corrélations. 
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Une autre limite potentiellement importante est le biais de désirabilité sociale. Ce 
biais est réduit considérablement d'une part par l'anonymat des questionnaires, qui ne 
comportent aucune information permettant d'identifier les candidats, ainsi que par 
1' absence de contact direct entre la chercheure et les répondants, lesquels ont pu 
répondre au questionnaire dans l'anonymat de leurs bureaux. Par ailleurs, la 
désirabilité sociale est plus importante lorsque des questions directes sont posées au 
répondant (Snijders et Matzat, 2007), expliquant potentiellement pourquoi les 
réponses de RESISQ et RESIST ne sont pas corrélées positivement, les auditeurs 
cherchant à donner la bonne réponse à cette question pour former une bonne 
. . ImpressiOn. 
Le choix des mesures représente une autre limite de notre recherche, puisque les 
variables principales peuvent être mesurées de différentes façons . Par exemple, si 
nous avions utilisé le POl plutôt que la MAP pour la mesure de l'actualisation de la 
personne, il est possible que les résultats obtenus aient été légèrement différents. Par 
ailleurs, suite à la collecte de données, il a été décidé d'élargir notre mesure de 
l'indépendance pour effectuer les tests d'hypothèses avec trois conceptions 
différentes, les variables VALEUR, V ALEXI et V ALIND, lesquelles nous amènent 
des résultats différents. Cependant, ces différentes conceptions de 1' attachement à 
l'indépendance apportent une plus grande richesse à notre analyse. 
Finalement, la conception du pouvoir étudiée dans la présente recherche est une 
simplification de la réalité. En effet, elle est basée sur la perception qu'a l'individu 
de son pouvoir et de celui de l'autre. Les conceptions du pouvoir selon Lukes (1976) 
présentées au Chapitre II indiquent qu'une grande partie du pouvoir est imperceptible 
aux yeux même de celui qui le subit. Par conséquent, les résultats de la présente 
recherche ne permettent pas de conclure sur la balance du pouvoir entre 1' auditeur et 
son client, mais uniquement sur la façon dont la perception qu'a l'auditeur du pouvoir 
du client dans une situation particulière interagit avec l'actualisation de la personne et 
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l'attachement à l'indépendance de l'auditeur, pour influencer sa résistance aux 
pressions exercées par son client. L'ensemble de nos résultats est basée sur les 
observations de l'auditeur, et comporte donc un biais normal dû à la perspective du 
répondant. 
5.4 Les contributions de la recherche 
La contribution principale de la présente recherche est d'établir la présence d'une 
relation entre l'actualisation de la personne de l'auditeur et sa résistance aux 
pressions exercées par son client. L'actualisation de la personne n'a jamais été 
étudiée dans le domaine de la comptabilité et de l'audit, et apporte une nouvelle 
explication aux différences entre les auditeurs au niveau de la résistance aux 
pressions du client, contribuant ainsi de façon significative à la littérature sur 
l'indépendance de l'auditeur et plus spécifiquement sur la négociation auditeur-client. 
Par ailleurs, les autres résultats discutés précédemment indiquent également que 
l'actualisation de la personne a une influence sur la perception qu'ont les auditeurs du 
pouvoir du client, et de la subjectivité des ajustements faisant l'objet d'un désaccord 
avec leurs clients. L'actualisation de la personne de l'auditeur a donc un potentiel 
explicatif important constituant un apport à la littérature en négociations auditeur-
client. Ainsi, les résultats de la présente recherche indiquent que, lors de ces 
négociations, 1 'auditeur sera influencé d'un côté par des variables personnelles, soit 
son niveau d'actualisation de la personne et son attachement à l'indépendance, et 
d'un autre côté par des variables sociologiques et situationnelles, soit le pouvoir dans 
la relation auditeur-client. La théorie du pouvoir par l'échange social (Emerson, 
1962) étudiée dans la présente recherche apporte une dimension explicative plus 
profonde que ce qui est généralement proposé dans la littérature en négociations, soit 
la taille et l'importance du client. En effet, avec le pouvoir par l'échange social, 
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l'investissement émotionnel de l'auditeur et la possibilité de remplacer le client sont 
considérés dans la représentation du pouvoir du client sur l' auditeur, et le pouvoir de 
l'auditeur sur le client est également inclus dans le modèle, puisque nous présentons 
le pouvoir sous forme de balance, laquelle pourrait pencher d'un côté ou de l'autre. 
Par ailleurs, notre recherche intègre des variables personnelles, soit 1' actualisation de 
la personne de l'auditeur et son attachement à l ' indépendance, avec des variables 
situationnelles, dont la balance du pouvoir dans la relation auditeur-client. Une autre 
contribution importante est l' identification d'une différence entre le niveau 
d'importance théorique fondamental accordé par les auditeurs à l' indépendance, et la 
priorisation de cette indépendance dans les relations auditeurs-clients (Par. 4.2.1 .2). 
Les auditeurs admettent ainsi implicitement qu'ils accordent à l ' indépendance dans 
leurs relations avec leurs clients une priorité moindre que l'importance qu'elle devrait 
avoir dans la profession. La recherche en audit a étudié beaucoup l' indépendance 
organisationnelle, laquelle fait référence aux règles régissant les relations auditeur-
client (Power, 1997). Les résultats de la présente recherche soutiennent l'importance 
de l'indépendance opérationnelle comme axe de recherche; les résultats indiquent que 
les auditeurs comprennent et acceptent l ' importance de l' indépendance en théorie, 
mais n'y accordent pas le même niveau d'importance en pratique. Ce n'est donc pas 
en modifiant davantage les règles que la profession parviendra à éliminer les menaces 
à l'indépendance. Cette idée s'inscrit également dans la dualité entre l'obligation 
professionnelle de 1 'auditeur envers sa profession et sa relation d'affaires avec son 
client. Bien qu'il soit conscient de la nécessité de demeurer indépendant, il se trouve 
dans une relation d'affaires dans laquelle l'indépendance n ' est pas son seul facteur 
décisionnel. 
Finalement, notre recherche est la première à avoir obtenu des données empiriques 
sur la perception des auditeurs de la balance du pouvoir dans les relations auditeurs-
clients. Les auditeurs considèrent de façon générale que ce pouvoir est en équilibre 
176 
(médiane de POUV égale 50) ou encore en déséquilibre en faveur de l'auditeur 
(moyenne de 41,3 sur 100) même si nous leur avons demandé de sélectionner une 
situation où ils ont ressenti des pressions considérables de la part de leurs clients. 
5.5 Les avenues de recherche 
La présente recherche était la première à étudier l'actualisation de la personne de 
l'auditeur en relation avec sa capacité à résister aux pressions de son client. 
L'objectif de notre recherche était de nature corrélationnelle, c'est-à-dire d'établir 
1' existence de relations entre les différentes variables. Une relation entre 
l'actualisation de la personne et la résistance a été détectée, cependant cette relation 
n'est pas conditionnelle à la présence d'un grand attachement à l'indépendance. Par 
ailleurs, la présente recherche n'a étudié qu'une conception simple du pouvoir dans la 
relation auditeur-client; des recherches futures pourraient identifier comment les 
deuxième et troisième dimensions du pouvoir selon Lukes influencent les auditeurs 
en relation avec leur actualisation de la personne. Les limites de la présente 
recherche amènent également certaines pistes de recherche, notamment un meilleur 
contrôle de la variable dépendante par le biais d'une expérimentation. 
Notre recherche a étudié les associés d'audit canadiens des quatre grands. Des 
recherches futures pourraient voir si les mêmes résultats seraient obtenus avec des 
auditeurs de petits et moyens cabinets, ou encore avec des auditeurs de différents 
niveaux hiérarchiques, dans divers scénarios d'influence du client sur l'auditeur. 
Également, il serait intéressant de voir si l'actualisation de la personne de l'auditeur 
agit de la même façon sur sa résistance à l 'influence de ses pairs et supérieurs, plutôt 
que de ses clients. Une telle recherche amènerait un modèle plus complet incluant les 
différents acteurs prenant part aux négociations auditeur-client. 
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Finalement, comme notre recherche est la première à étudier l' actualisation de la 
personne de l'auditeur et a permis d'établir un lien entre cette actualisation et la 
résistance de l'auditeur aux pressions exercées par ses clients, des recherches futures 
devront étudier ce qui influence l'actualisation de la personne de l'auditeur, afin de 
trouver des pistes permettant d 'augmenter cette actualisation, par exemple au niveau 
de la sélection ou de la formation des auditeurs, ou encore de leur développement 
personnel et professionnel au sein des cabinets. Par ailleurs, notre recherche a permis 
d'établir des relations entre l' actualisation de la personne de l'auditeur et d'autres 
variables tel que l ' attachement à l'indépendance, la perception du pouvoir du client 
par l'auditeur et la perception de l'auditeur de la subjectivité du conflit. Ces relations 
devront être approfondies lors de recherches futures. 
CONCLUSION 
L'objectif de la présente recherche est d'évaluer l'existence d'une relation entre 
l'actualisation de la personne de l'auditeur et son niveau de résistance face aux 
pressions exercées par son client, tenant compte de valeurs de l'auditeur et de la 
balance du pouvoir dans la relation auditeur-client. En effet, les recherches en 
négociation auditeur-client concluent que les états fmanciers audités sont le résultat 
de la négociation auditeur-client (Iyer et Rama, 2004). Lors de ces négociations, il 
est fréquent que le client exerce certaines pressions sur l'auditeur pour l'amener à se 
ranger à sa position (Gibbins, Salterio et Webb, 2001; Iyer et Rama, 2004; Moore et 
al., 2006). La recherche sur la négociation auditeur-client et plus particulièrement sur 
la résistance de l'auditeur aux pressions du client est donc importante pour la 
profession, permettant de mieux expliquer les menaces à l'indépendance de l'auditeur 
et les facteurs de qualité de l'audit. 
L'actualisation de la personne a intéressé de nombreux chercheurs en psychologie 
depuis Maslow (1954), selon qui l'actualisation est l'utilisation et l'exploitation 
complète des talents, capacité et potentiel de l'individu. Selon Leclerc et al. (2002), 
l'individu ayant une grande actualisation agira davantage selon ses convictions, 
lesquelles se basent sur une perception plus claire de la réalité; il est capable de 
résister aux attentes et pressions sociales. L'individu ayant une grande actualisation 
cherche à contribuer à la société plutôt qu 'à se faire rétribuer (O'Connor et Yballe, 
2007); par ailleurs, cet individu recherche l 'accomplissement personnel plutôt que la 
conformité et le respect des normes sociales, ce qui indique qu'il ne craindra pas 
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d'agir selon ses valeurs même si ces actions sont contraires aux attentes des autres 
(Mok, 2002). Par ailleurs, l' actualisation de la personne est reliée au degré de 
satisfaction de l' individu envers son travail et à l' environnement de travail, sans égard 
au niveau hiérarchique (Dorer et Mahoney, 2006). Selon Leclerc et al. (2002), 
l' actualisation présente deux dimensions principales : la référence à soi et l'ouverture 
à l'expérience. La référence à soi amène la personne à agir selon les propres valeurs 
plutôt qu ' en se basant sur les attentes des autres, et à s 'adapter au changement et aux 
échecs. L 'ouverture à l' expérience mesure la capacité à faire confiance et à se 
développer à travers ses expériences. Les individus avec une grande actualisation de 
la personne présentent ainsi plusieurs caractéristiques qui pourraient influencer 
l'indépendance de l' auditeur et la capacité de l' auditeur à résister aux pressions 
exercées par ses clients. 
L ' indépendance de l ' auditeur est fondamentale et est essentielle à sa crédibilité et au 
succès de sa profession (Flint, 1988; Mautz et Sharaf, 1961 ; Miller, 1992). Cette 
indépendance est cependant menacée par divers facteurs , et notamment par la nature 
commerciale de la relation entre l'auditeur et son client (Ashbaugh, 2004). Le fait 
que l'auditeur a une relation d'affaires avec le client et est embauché et rémunéré par 
ce dernier représente un conflit d'intérêts inhérent à la structure de la profession et 
engendre des situations où le client exerce une influence sur l ' auditeur (Nichols et 
Priee, 1976). Ainsi, Nichols et Priee (1976) ont appliqué la théorie d'Emerson (1962) 
à la relation auditeur-client et concluent à un déséquilibre du pouvoir en faveur du 
client dans la profession, sans cependant tester ce déséquilibre de façon empirique. 
La théorie du pouvoir par l'échange social de Emerson (1962) définit le pouvoir d'un 
acteur A sur un acteur B à travers la dépendance de l'acteur B sur l'acteur A. Cette 
dépendance mutuelle dépend de 1 'investissement émotionnel de chacun des acteurs 
dans le but qu ' il recherche à travers cette relation et de la disponibilité de ce but à 
l' extérieur de la relation AB. Le pouvoir de A sur B est égal à la dépendance de B 
sur A. 
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Par ailleurs, les recherches précédentes ont permis d'identifier plusieurs 
caractéristiques personnelles et situationnelles pouvant influencer la prise de 
décisions de l'auditeur et par le fait même, son indépendance. Les caractéristiques 
personnelles identifiées dans la littérature comprennent le raisonnement moral de 
l'auditeur (Gul, Ng et Wu Tong, 2003; Jeffrey, Dilla et Weatherholt, 2004; Windsor 
et Ashkanasy, 1995) et son expérience (Brown et Johnstone, 2009; Moreno et 
Bhattacharjee, 2003; Shapeero, Chye Koh et Killough, 2003). Le risque de mission 
(Braun, 2001; Wright et Wright, 1997) et le pouvoir du client (Blay, 2005; Braun, 
2001 ; Casterella et al. , 2004; Felix, Gramling et Maletta, 2005; Nagy, 2005; Wright 
et Wright, 1997) sont les caractéristiques situationnelles influençant 1' a.uditeur. 
L'intégration des théories de l 'actualisation de la personne et du pouvoir par 
l'échange social au sein d'un même cadre conceptuel permet d' expliquer la capacité 
de résistance de 1' auditeur aux pressions du client selon des différences individuelles 
et situationnelles. Selon le cadre conceptuel de la présente recherche et les 
hypothèses développées, il était attendu que l' influence de l' actualisation de la 
personne sur l 'auditeur soit plus grande lorsque les valeurs de l' auditeur priorisent 
l' indépendance (Hl et H2). Par ailleurs, les hypothèses stipulaient également que 
plus les valeurs de 1' auditeur priorisent 1' indépendance, plus 1' influence de 
l'actualisation de la personne sur la résistance est élevée (H3). Et finalement, dans le 
cas où les valeurs de l'auditeur priorisent l' indépendance, il était attendu que la 
balance du pouvoir influence 1' auditeur uniquement dans les cas où le niveau 
d'actualisation de la personne est faible (H4 et H5). 
Pour répondre à l'objectif de notre recherche d' évaluer l'existence d'une relation 
entre l'actualisation de la personne de l' auditeur et sa capacité de résister aux 
pressions exercées par son client, un cadre de recherche corrélationnel confirmatif a 
été utilisé. La collecte de données a été faite au moyen d'un questionnaire envoyé par 
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la poste à l'ensemble des associés canadiens des quatre grands inscrits auprès du 
CCRC, soit 680 associés, répartis dans 82 bureaux des quatre grands à travers le 
Canada. De ce nombre, la direction d'un des Quatre grands représentant 225 associés 
a refusé que leurs associés participent à notre projet de recherche; 38 associés ont été 
retirés de la liste pour questionnaires non livrés, et 4 associés ont été retirés de la liste 
car ne correspondaient pas au profil recherché d'associé canadien en audit, pour une 
population fmale de 413 associés. Au total, 136 réponses ont été reçues, pour un taux 
de participation de 32.9%. Le questionnaire (Annexe I et Annexe II), développé dans 
les deux langues officielles, comportait quatre sections : Questions démographiques, 
Valeurs, Situation de pressions et Mesure de 1 'Actualisation du Potentiel (MAP). Les 
variables principales de la présente recherche sont ACT, VALEUR, POUY et 
RESIST. La variable ACT est mesurée par la MAP développée par Leclerc et al. , 
2002). La variable VALEUR, soit l'attachement à l'indépendance, est mesurée selon 
1' outil développé par Gendron, Suddaby et Lam (2006), comportant quatre questions 
sur l 'attachement à l'indépendance, lesquel est complété par une cinquième question 
portant sur la priorisation par 1 'auditeur de 1 'indépendance dans ses relations avec ses 
clients. Par la suite, ces questions ont été reclassées en trois conceptions de 
l'indépendance, VALEUR (attachement à l'indépendance), V ALEXI (attachement 
aux exigences d'indépendance) et V ALIND (attachement à 1' indépendance générale), 
lesquelles ont toutes été incluses dans les analyses statistiques. Les variables POUY 
et RESIST sont évaluées à travers une situation réelle de pressions vécue par 
l'auditeur. Pour la variable POUY, l'auditeur devait évaluer si la situation présentait 
un équilibre ou déséquilibre du pouvoir, en faveur de l'auditeur ou du client. La 
variable RESIST était évaluée selon la conclusion de la négociation; plus la 
conclusion était près de la position initiale de l'auditeur, plus la résistance de 
l'auditeur est considérée comme grande. 
Les résultats de la recherche permettent de supporter partiellement les hypothèses de 
recherche. Les hypothèses H 1 et H2 ne sont pas supportées, c'est-à-dire que la 
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relation entre l 'actualisation de la personne de l' auditeur aux pressions exercées par 
son client n'est pas conditionnelle à la présence d'une grande priorisation de 
l'indépendance. En fait, lors d'une grande priorisation de l' indépendance (VALEUR 
et V ALEXI), le pouvoir du client est la seule variable ayant un effet significatif sur la 
résistance. L'hypothèse H3 est cependant supportée avec VALIND, indiquant que 
plus l' actualisation de la personne et la priorisation de l' indépendance sont grandes, 
plus la résistance de l'auditeur aux pressions du client est grande. Il s'agit d'un effet 
de médiation de la variable V ALIND; l'actualisation de la personne de l'auditeur 
influence sa priorisation de l' indépendance, laquelle l'amène à une plus grande 
résistance aux pressions exercées par son client. Finalement, les hypothèses H4 et H5 
sont supportées partiellement avec VALEUR seulement, c'est-à-dire que lorsque les 
valeurs de l' auditeur priorisent l' indépendance, la balance du pouvoir influence 
davantage sa résistance aux pressions du client lorsque 1' actualisation de la personne 
est faible que lorsqu'elle est grande. Des analyses de corrélation ont également été 
effectuées parallèlement aux tests d'hypothèses et révèlent que les relations entre les 
variables sont conformes aux attentes; la résistance de l'auditeur aux pressions du 
client (RESIST) augmente avec son actualisation de la personne (ACT) et avec son 
attachement à l' indépendance (VALEUR et V ALIND), et diminue avec 
l' augmentation du pouvoir du client (POUY). 
La contribution principale de cette recherche est d' introduire la caractéristique 
personnelle qu 'est l' actualisation de la personne de l' auditeur en tant que variable 
explicative de la capacité de 1 ' auditeur à résister aux pressions exercées par son 
client. En effet, l' actualisation de la personne n' a jamais auparavant été étudiée dans 
le domaine de l' audit, même si cette caractéristique personnelle est reliée à la capacité 
de résister aux pressions et agir selon ses propres valeurs (Leclerc et al., 2002). Les 
résultats de la présente recherche ont potentiellement des implications pratiques au 
niveau de la sélection des auditeurs et de leur environnement et formation, afin 
d'augmenter le niveau d'actualisation de la personne moyen des auditeurs de façon 
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générale. De plus, nos résultats indiquent que les auditeurs plus jeunes ont un moins 
grand attachement à l ' indépendance, nous portant à nous questionner sur la formation 
et la culture actuelle dans la profession, les différences se présentant sous forme 
générationnelle (Gendron, Suddaby et Lam, 2006) . Par ailleurs, Nichols et Priee 
(1976) ont appliqué la théorie du pouvoir par l'échange social à la relation auditeur-
client, et ont conclu à l ' existence d'un déséquilibre du pouvoir en faveur du client 
sans tester empiriquement cette conclusion. La présente recherche obtient pour la 
première fois des données empiriques relativement à la balance du pouvoir dans la 
relation auditeur client, telle que perçue par l' auditeur. Nos résultats indiquent d ' un 
côté que les auditeurs considèrent que la balance du pouvoir entre 1 ' auditeur et le 
client est équilibrée, mais d 'un autre côté que les auditeurs sont influencés par le 
pouvoir du client. Cependant, lorsque les valeurs de l' auditeur priorisent 
l'indépendance (VALEUR), l'auditeur ayant une grande actualisation de la personne 
sera moins influencé par la balance du pouvoir. Bien que les hypothèses de la 
présente recherche ne sont que partiellement supportées, nos résultats amènent un 
éclairage nouveau des relations auditeur-client et introduisent une variable explicative 
nouvelle dans le domaine de l'audit, l ' actualisation de la personne. 
Les limites de la présente recherche sont d'abord les limites inhérentes à une 
recherche par questionnaire. La validité externe est réduite par le taux de réponse de 
32.9%, ce qui est tout de même un taux supérieur aux attentes . Le biais de non-
réponse a cependant été évalué comme étant minime, évaluation faite selon les deux 
manières généralement recommandées, soit de comparer les données démographiques 
avec les valeurs connues de la population et en comparant les réponses des derniers 
répondants, représentant les non-répondants, avec les premiers répondants 
(Armstrong et Overton, 1977). Le choix d 'utiliser uniquement les quatre grands 
comme population visée, ainsi que la non participation d 'un des quatre grands, 
diminue également le potentiel de généralisation des résultats. La recherche par 
questionnaire de type corrélationnel permet également une moins grande richesse 
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d'analyse qu 'une recherche qualitative, et ne permet pas d' inférer de relations 
causales comme une recherche expérimentale. Une autre limite de notre recherche 
est que la mesure principale utilisée pour mesurer la variable dépendante, la 
résistance aux pressions des clients, est une mesure indirecte provenant de la 
conclusion de la négociation, considérant qu 'une relation qui se conclut plus près de 
la position initiale de l' auditeur représente une plus grande résistance. Cette mesure a 
été sélectionnée car la résistance réelle est impossible à mesurer. Par ailleurs, 
l'utilisation du questionnaire ne permet pas de tenir compte de la complexité du 
processus de négociation, dans lequel plusieurs individus sont impliqués, et par 
conséquent, notre recherche ne considère pas l ' influence de ces autres individus, ce 
qui constitue une limite. La conception du pouvoir utilisée dans la présente recherche 
est également une simplification de la réalité car elle ne tient compte que de la 
première dimension du pouvoir selon Lukes (1976) et ne tient pas compte des 
dimensions imperceptibles du pouvoir, lesquelles influencent pourtant les individus. 
Une autre limite potentielle est la désirabilité sociale, mais ce biais a été réduit 
considérablement par l'anonymat des questionnaires ainsi que par l'absence de 
contact direct avec la chercheuse. 
Des avenues de recherches futures se dessinent à partir des limites de la présente 
recherche, qui est la première à intégrer l'actualisation de la personne dans le cadre de 
1' étude de 1 ' indépendance de 1 'auditeur. Le développement d'un cadre expérimental 
pourrait permettre de confirmer les relations détectées dans la présente recherche, 
avec des inférences causales. Par ailleurs, une recherche visant les associés de petits 
et moyens cabinets, ou encore les auditeurs de divers niveaux hiérarchiques, dans 
divers scénarios d' influence, permettrait de voir si la relation entre l ' actualisation de 
la personne et la résistance aux pressions du client est la même. Également, il serait 
intéressant de voir si l'actualisation de la personne de l' auditeur améliore sa 
résistance aux pressions de ses pairs et de ses supérieurs, plutôt que de ses clients. 
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En conclusion, Power (1997) distingue entre deux types d'indépendance : 
l' indépendance organisationnelle et l'indépendance opérationnelle. L'indépendance 
organisationnelle, laquelle fait référence aux règles régissant les relations auditeur-
client, a déjà fait l'objet de nombreuses recherches (par exemple: Boyd, 2004, Iyer et 
Rama, 2004; Meyer, Rigsby et Boone, 2007; Miller, 1992). L'indépendance 
opérationnelle concerne la capacité des auditeurs à appliquer ces règles et à agir dans 
un esprit d' indépendance dans leurs relations avec leurs clients. C'est dans cette 
optique, moins étudiée, que se situe la présente recherche, ce qui constitue une 
contribution importante au domaine de 1' audit. 
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ANNEXE! 
QUESTIONNAIRE (FRANÇAIS) 
I - Questions démographiques 
1. Sexe : 
2. Âge : ___ ans 
3. Expérience en audit : années 
4. Expérience en tant qu'associé: mmées 
5. Expérience totale (répondez à cette question si vous avez de 1 'expérience professionnelle dans des 
domaines autres que l'audit): années 
6. Cabinet: 
,-------
7. Langue d'usage : ______ _ 
8. Province : 
II- Valeurs 
Faites un X sur la ligne à l'endroit représentant le m1eux votre degré d 'accord avec chacun des 
énoncés. 
1. Je crois que l'indépendance est un des fondements principaux de la profession de CA63. 
Aucunement Totalement 
0 lOO 
2. Je crois que les exigences d' indépendance de la profession devraient être appliquées de façon 
stricte dans toutes les sphères d'activité auxquelles sont associés les cabinets comptables. 
Aucunement Totalement 
0 100 
3. Je crois que la profession bénéficierait d'exigences d'indépendance plus rigoureuses pour les CA 
en pratique publique. 
Aucunement Totalement 
0 100 
4. Je crois que la communauté d'affaires de façon générale bénéficierait d'exigences d' indépendance 
plus rigoureuses pour les CA en pratique publi~ue. 
63 Pour le Québec, il sera indiqué CP A, CA. 
Aucunement 
0 
5. Je priorise l'indépendance dans mes relations avec mes clients. 
Aucunement 
0 
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Totalement 
100 
Totalement 
100 
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III - Situation de pressions 
Pour répondre aux questions suivantes, référez-vous à une situation récente où, dans une miSSion 
d'audit, vous avez ressenti des pressions importantes de la part du client pour vous conformer à sa 
position, relativement par exemple à un désaccord au sujet d'une estimation ou d'une méthode 
comptable. La situation suivant est donnée à titre d 'exemple : 
CA, de la firme XYZ, revient d'une réunion avec son client ABC lnc. pour discuter d'un problème 
comptable sur lequel il est en désaccord avec la méthode comptable utilisée par la direction. Lors des 
discussions, CA a eu l 'impression que le client serait mécontent de devoir corriger les états 
financiers. 
Expliquez brièvement la situation que vous avez vécue, sans nommer la société cliente. 
Pour chacune des questions suivantes, faites un X à 1 'endroit de la ligne représentant le mieux votre 
réponse. 
1. Sur une échelle de 0 à 100, comment évaluez-vous le niveau de pressions exercées par le client 
dans cette situation? (0 étant aucune pression, 100 étant une pression totale) 
Aucune Totale 
0 100 
2. Sur une échelle de 0 à 100, comment évaluez-vous le pouvoir du client dans ces négociations? (0 
étant que vous avez un pouvoir total sur le client, 100 étant que le client a un pouvoir total sur 
vous) 
Total auditeur Total client 
0 100 
3. Quel était le niveau de subjectivité de l'ajustement qui faisait l'objet de ce désaccord? (0 étant 
complètement objectif, 100 étant complètement subjectif) 
Objectif Subjectif 
0 100 
4. Quelle a été la conclusion de la négociation, relativement à votre position initiale? (0 étant votre 
position initiale, 100 étant la position initiale du client) 
Auditeur Client 
0 100 
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5. Êtes-vous satisfait de là résolution finale du désaccord? Oui : __ Non : __ Expliquez. 
6. Croyez-vous que vous deviez résister aux pressions ? Oui : __ Non : __ Expliquez 
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IV- Mesure de l'actualisation du potentiel (Leclerc et al.. 2002 
Indiquez votre réponse en plaçant un X à 1 'endroit représentant le mieux votre réponse sur la ligne. 
1. Je suis une personne qui s'estime ___ _ 
0 100 
Aucunement Totalement 
2. En toutes circonstances, je peux ____ exprimer mes émotions. 
0 100 
Aucunement Totalement 
3. Je suis ____ capable de prévoir mes réactions . 
0 100 
Jamais Toujours 
4. Je crois ____ que la vie est bonne pour moi. 
0 lOO 
Aucunement Totalement 
5. Je m'adapte ____ au changement. 
0 100 
Aucunement Totalement 
6. Pour connaître ma valeur, je me base ____ sur ce que pensent les autres. 
0 lOO 
Aucunement Totalement 
7. Quoi qu'il arrive, je fais ____ confiance à ce que je ressens. 
0 100 
Aucunement Totalement 
8. J'ai l'impression d'être ____ responsable de ma vie. 
0 lOO 
Aucunement Totalement 
9. Pour moi, le moment présent compte ___ _ 
0 100 
Aucunement Totalement 
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1 O. Je connais ____ mes forces et mes limites. 
0 100 
Aucunement Totalement 
11. Je suis ____ porté(e) à suivre l'exemple des autres. 
0 100 
Jamais Toujours 
12. J'écoute ____ mes émotions. 
0 100 
Aucunement Totalement 
13. J'essaie ____ de me mettre dans la peau de quelqu'un pour le comprendre. 
0 100 
Jamais Toujours 
14. Je crois ____ que les gens sont fondamentalement bons. 
0 100 
Aucunement Totalement 
15. Je peux ____ agir spontanément sans perdre le contrôle. 
0 100 
Aucunement Totalement 
16. Je tiens ____ à prendre moi-même mes décisions . 
0 100 
Aucunement Totalement 
17. Je partage ____ mes joies et mes peines avec un confident. 
0 100 
Jamais Toujours 
18. En réfléchissant sur ma vie passée, il m'arrive ____ de comprendre tout à coup pourquoi 
certaines choses se sont produites. 
0 100 
Jamais Toujours 
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19. Par ma façon de voir, je donne ____ un sens à ma vie. 
0 100 
Jamais Toujours 
20. Habituellement, je passe ____ à travers les échecs importants. 
0 100 
Aucunement Totalement 
21. Les critiques m'empêchent ____ de réaliser ce que j'ai le goût de faire. 
0 100 
Jamais Toujours 
22. Avec les autres, je me montre ____ comme je suis . 
0 100 
Jamais Toujours 
23. Je suis ____ porté(e) à m'engager dans des causes importantes. 
0 100 
Aucunement Totalement 
24. J'arrive ____ à donner un sens à ma vie. 
0 100 
Aucunement Totalement 
25. Dans les situations difficiles, je reste ____ fidèle à moi-même. 
0 100 
Jamais Toujours 
26. J'exprime ____ mes opinions. 
0 lOO 
Aucunement Totalement 
27 . Je peux ____ m'intéresser aux problèmes des autres sans penser aux miens. 
0 100 
Aucunement Totalement 
ANNEXE II 
QUESTIONNAIRE (ANGLAIS) 
1 - Demographie questions 
l. Sex: 
2. Age: ___ years 
3. Audit experience: years 
4. Partner experience: years 
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5. Total experience (answer this question only ifyou have professional experience in areas other than 
audit): years 
6. Firm: _____ _ 
7. Usuallanguage: ____ _ 
8. Province: 
-------
II- Values 
Place an X on the part of the line that best represents your agreement with each of the statements 
below. 
!. 1 believe that independence is one of the main foundations of the CA profession. 
Not at ali 
0 
Totally 
100 
2. I believe that the profession 's independence requirements need to be strictly enforced in every 
sphere of activities in which public accounting fi1ms are invo!ved. 
NMU~ Thta~ 
0 100 
3. 1 think the profession would be better off if the profession's independence requirements for CAs 
in public practice were more rigorous. 
Not at ali Totally 
0 100 
4. 1 think that the business community in general would be better off if the profession's 
independence requirements for CAs in public practice were more rigorous. 
Not at ali Totally 
0 
5. I prioritize independence in my relationships with my clients. 
Not at ail 
0 
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100 
Tota lly 
100 
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III- Pressure situation 
To answer the following questions, please refer to a recent situation where, during the course of an 
audit, you felt significant pressure from the client to conform to their position, for example, on a 
disagreement regarding an accounting method or estimate. The following situation is provided as an 
example. 
CA, from the flrm XYZ, is co ming back from a meeting with client ABC Jnc. regarding an accounting 
issue on which he is in disagreement with the accounting method applied by management. During the 
discussions, CA got the impression that the client would be unhappy to if required to modifY the 
flnancial statements. 
Briefly explain the situation that you are referring to, without naming the client. 
For the following questions, place an X on the part of the line that best re presents y our answer. 
1. On a scale of 0 to 100, how would y ou evalua te the leve! of pressure exercised by the client? (0 
being no pressure at ali, 100 being total pressure) 
None Total 
0 100 
2. On a scale of 0 to 100, how would y ou evalua te the client's power in these negotiations? (0 being 
you have complete power over the client, 100 being the client has complete power over you) . 
Total auditor Total client 
0 100 
3. How would you evaluate the subjectivity of the conflicting issue? (0 being completely objective, 
100 being completely subjective). 
Objective Subjective 
0 100 
4. What was the final outcome of the negotiation, relative to your initial position? (0 being your 
initial position, 100 being the client's initial position). 
Auditor Client 
0 100 
_1 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -
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5. Are you satisfied with the final outcome ofthat disagreement? Y es: __ No: __ Explain. 
6. Do you believe that you should have resisted to the client pressure? Yes: No: 
Explain. 
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IV- Measure of Actualization ofPotential (Leclerc et al.. 2002 
Answer by placing an X on the part of the li ne that best represents y our answer. 
1. I am a persan who values him/herself ___ _ 
0 100 
Not at ali Tota lly 
2. I can express my emotions in any circumstances ___ _ 
0 100 
Not at ali Totally 
3. I can predict my reactions ___ _ 
0 100 
Never Always 
4. I believe _____ that !ife is good for me. 
0 
Not at ali Totally 
5. I adapt to change ___ _ 
0 100 
Not at ali Totally 
6. To know my worth, 1 base myself ____ on what other people think. 
0 100 
Not at ali Totally 
7. Whatever happens tome, l trust my feelings ___ _ 
0 100 
Not at ali Totally 
8. l fee! I am ____ responsible for my !ife. 
0 100 
Not at ali Totally 
9. For me, the present moment counts ___ _ 
0 100 
Not at ali Totally 
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1 O. 1 know my strengths and limitations ___ _ 
0 100 
Not at ali Totally 
11. 1 am inclined to follow other people's example ___ _ 
0 100 
Never A1ways 
12. I listen to my emotions ___ _ 
0 100 
Not at ali Totally 
13 . I try to put myself in other people's shoes in order to understand them. 
Never A1ways 
14. 1 be1ieve that people are basically good. 
0 100 
Not at ali Tota lly 
15 . 1 can act spontaneously without 1osing control ___ _ 
0 100 
Not at ali Totally 
16. 1 insist on making my own decisions ___ _ 
0 100 
Not at ali Tota lly 
17 . 1 _____ share my joys and sorrows with a confidant. 
0 100 
Never A1ways 
18. When thinking about my past li fe, 1 ____ sudden1y understand why certain things 
happened. 
0 100 
Never A1ways 
- - - - - - - -
- - - - - - -
- - - - - - - - -
- - - - - - - -
- - - - - - - - - - - -
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19. I ____ give my !ife meaning by the way 1 look at things. 
0 100 
Never A1ways 
20. 1 usually get over major setbacks ___ _ 
0 100 
Not at ali Totally 
21. Criticism ____ prevents me from doing what 1 feellike doing. 
0 100 
Never A1ways 
22. When 1 am with other people, 1 ___ _ show the real me. 
0 100 
Never A1ways 
23 . I am ____ inclined to get involved in important causes. 
0 100 
Not at ali Totally 
24. 1 succeed _____ at giving meaning to !ife. 
0 100 
Not at ali Totally 
25 . In difficult situations, 1 _____ remain true to myself. 
0 100 
Never A1ways 
26. 1 express my opinions ____ _ 
0 100 
Not at ali Totally 
27. 1 can be interested in other people's problems without thinking about my own _ _ . 
0 lOO 
Not at ali Totally 
- - - - - -
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ANNEXE III 
LETTRE DE PRÉSENTATIONS 
Montréal, le 5 novembre 2012 
Madame, Monsieur, 
En ma qualité de professeure et doctorante à l'Université du Québec à Montréal, je sollicite votre 
participation à mon projet de recherche. Mon projet de recherche s'intéresse aux variables expliquant 
les réactions de l'auditeur face aux pressions exercées par leurs clients dans diverses situations. En 
répondant à ce questionnaire, vous contribuerez à 1 'avancement des connaissances en audit. 
Vous avez été sélectionné à partir de la liste d'auditeurs enregistrés auprès du Conseil canadien de la 
reddition des comptes (CCRC) en tant qu'associé canadien de grand cabinet. Votre participation est 
essentielle à 1 'obtention de résultats valables . Votre contribution à la présente recherche consiste à 
répondre aux quatre parties du questionnaire ci-joint, ce qui demandera 15 à 20 minutes de votre 
temps. Nous vous demandons de répondre le plus honnêtement possible aux différentes questions; il 
n'y a pas de bonnes ni de mauvaises réponses. 
Tous les renseignements recueillis seront entièrement confidentiels. Les données seront conservées 
jusqu'à ce que l ' étude soit terminée par la responsable de l' étude, et seuls les membres de l' équipe de 
recherche y auront accès, soit Mme Rachel Papirakis et M. Claude Pilote, directeur de recherche. Lors 
de la présentation des résultats de cette recherche, aucun élément ne permettra de vous identifier ou 
d'identifier votre cabinet, autre que sous l'appellation de quatre grands. La présentation des résultats 
de cette recherche prendra la forme d'une thèse de doctorat, et par la suite de conférences et articles 
scientifiques. 
Votre participation au présent projet de recherche est tout à fait libre et volontaire. Cela signifie que 
vous acceptez de participer sans contraintes ou pressions externes. Il n 'y a pas de risque d ' inconfort 
important associé à votre participation à cette recherche. Vous demeurez libre de ne pas répondre à une 
question que vous estimez embarrassante sans avoir à vous justifier. Si vous avez des questions 
concernant votre participation à ce projet de recherche, vous pouvez communiquer avec Mme Rachel 
Papirakis par courriel au papirakis.rachel@uqam.ca ou par téléphone au (514) 773-6042. Pour toute 
question ne pouvant être adressée aux chercheurs ou pour formuler une plainte ou des commentaires, 
vous pouvez contacter le Président du Comité institutionnel d 'éthique de la recherche de l'UQAM, 
Marc Bélanger, au numéro (514) 987-3000 # 5021. Il peut être également joint au secrétariat du 
Comité au numéro (514) 987-3000 # 7753 . 
- - - - - -
- - - - - -
- - - - - -
- - - - - -
- - - - - -
- - - - - -
- - - - - -
- - - - - - - - - -
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Vous serez contactés sous peu pour confirmer la réception du présent document et répondre à 
d'éventuelles questions de votre part. Je vous remercie à l' avance de l' intérêt que vous porterez à la 
présente. 
Bien à vous, 
Rachel Papirakis, CP A, CA 
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Montreal, November 5, 2012 
Madam, Sir, 
As a professor and PhD candidate at Université du Québec à Montréal, 1 am requesting your 
participation in my research project. My research project concems the variables explaining auditors ' 
reactions to client pressures in various situations. By filling out this questionnaire, you are 
contributing to the advancement of knowledge in the audit field . 
Y ou were selected from the publically available list of auditors registered with the Canadian Public 
Accountability Board (CPAB) as a Canadian Big Four finn partner. Y our participation is essential to 
the achievement of valid results . Y our contribution to my research consists of completing the four 
sections of the attached questionnaire, which will require 15 to 20 minutes ofyour time. We are asking 
you to answer the questions as honestly as you can; there are no good or bad answers . 
AU the information gathered will remain entirely confidential. Data will be kept by the researcher until 
the end of the study, and only the members of the research team, Ms. Rachel Papirakis and Mr. Claude 
Pilote, research advisor, will have access to it. Upon publication of the results, no identifying 
information will be included regarding yourself or your firm, which will be referred to only under the 
broad term "Big Four firms". Publication will consist of a doctoral dissertation, and eventually 
conferences and research papers. 
Y our participation to this research is free and voluntary. This means that you accept to participate in 
this project without any externat pressure or constraint. There are no significant risks of discomfort 
related to your participation in this project. You are free to ignore any question that you deem 
embarrassing without justifying your decision. If you have any questions regarding your part in this 
research, you may contact Ms. Rachel Papirakis at papi rakis.rachel@uqam.ca or by telephone at (514) 
773-6042. For any question that cannot be addressed to the researchers, or to file a complaint or 
comments, you can contact the president of the Research ethics institutional committee, Marc 
Bélanger, at (514) 987-3000 # 5021. He can also be reached at the committee secretary's office at 
(514) 987-3000 # 7753. 
We will contact you shortly to confmn that you have received the documents and to answer any 
questions you may have. Thank you in advance for your time and attention to this matter. 
Y ours sincerely, 
Rachel Papirakis, CP A, CA, MP A 
ANNEXE IV 
ÉCHELLE DE MESURE ET CODIFICATION DE LA MAP 
Dimension Sous-échelle 
Autonomieo) 
Référence à soi64 
Adaptation°1 
Ouverture à soiJ 
0 rtu ' l' ' . 68 uve re a expenence Ouverture aux autresJ 
Ouverture à la vie0~ 
Leclerc et al., 2002 
64 Au moins huit items doivent être complétés . 
65 Au moins quatre des six items doivent être complétés. 
66 Les réponses aux items 6, 11 et 21 doivent être inversées. 
67 Au moins trois des quatre items doivent être complétés. 
68 Au moins quatorze items doivent être complétés. 
69 Au moins trois des cinq items doivent être complétés. 
Item du questionnaire 
1, 6, 11, 16, 21, 25°0 
5, 10, 15, 20 
2, 7, 12, 17, 22, 26 
3, 8, 13, 18, 23 , 27 
4, 9, 14, 19, 24 
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ANNEXE V 
EXAMEN DE LA NORMALITÉ DES DISTRIBUTIONS 
FIGURE AS .1 -Actualisation de la personne (ACT) 
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FIGURE A5.2- Attachement à l'indépendance - construit (VALEUR) 
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FIGURE A5.3- Attachement à l' indépendance - exigences (V ALEXI) 
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FIGURE ASA - Attachement à l' indépendance- général (VALIND) 
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FIGURE A5.5 - Balance du pouvoir (POUY) 
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FIGURE A5 .6- Résistance aux pressions du client (RESIST) 
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FIGURE A5.7- Interaction ACT*VALEUR (ACVALE) 
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FIGURE A5.8- Interaction ACT*VALEXI (ACVALX) 
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FIGURE A5.9- Interaction ACT*VALIND (ACY ALI) 
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